PILAR 3 » ETAPA 01 » GUIA DE EXECUGAO

Call de vendas

Entenda o caso, mostre o caminho e conduza a
decisao.

Esta estrutura ajuda vocé a conduzir uma conversa comercial com clareza, mesmo sem ser um
vendedor profissional. A call entrega uma leitura da situacao e um plano de acao personalizado
antes da proposta de acompanhamento.

Os seis momentos

1. Conexao e alinhamento
Parta da aplicacdo e expligue como a conversa funcionara.

2. Investigacao
Entenda situacao, problema, impacto e valor da mudanca.

3. Diagnéstico
Organize sua leitura e confirme se ela faz sentido para o lead.

4. Plano de acao
Apligque os pilares do método ao caso e mostre o primeiro passo.

5. Validacao
Confira alinhamento, expectativas e condicdes de execucao.

6. Pitch e decisao
Apresente acompanhamento, entrega, investimento e bonus de velocidade.

Antes: revise a aplicacao e prepare método, oferta e condicdo comercial.
Apoio visual: modelo de uma pdagina incluido neste guia.
Depois: registre decisao e préximo passo para o follow-up.

Use os exemplos de fala como apoio e adapte ao contexto. A conexao vem da atencao ao que a pessoa relata,
da escuta e da compreensao do caso.
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PREPARAGCAO * ANTES DA CALL

Entre com contexto

Leia a aplicacao

Separe o objetivo declarado, o principal desafio, os sinais de aderéncia ao MQL e dois ou trés
pontos que precisam de esclarecimento. Use o que o lead informou para comecar; evite pedir
novamente todos os dados do formulario.

Tenha as bases disponiveis

* Mapa do Método: transformacao, pilares, acdes e marcos.
e Ficha da Oferta: formato, duracao, suporte, limites e responsabilidades.
* Material de uma pagina: estrutura para mostrar diagndstico e plano.

Defina o bonus de velocidade antes

Anote estas condicbes antes da conversa. Nenhum valor deve ser improvisado durante o pitch.

Preco padrao
[Valor e condicbes de pagamento usuais.]

Preco na call
[Valor com desconto e condi¢cdes de pagamento.]

Critério para assegurar a condicao
[O que precisa acontecer: confirmacao, pagamento ou outro critério previamente definido.]

Validade
[Momento em que a condicao exclusiva da call se encerra.]

O preco padrao deve representar uma condicdo comercial real. Explique o desconto e o critério
de acesso com clareza e aplique a regra apresentada.

Prepare o ambiente e o tempo

Confira conexao, audio, camera e material a compartilhar. Combine um periodo com espaco
para investigar, orientar e discutir a decisao. Nao limite a conversa a 15 ou 20 minutos por
padrao nem prolongue sem necessidade.

Antes de entrar: consiga resumir o que sabe do caso, o que precisa esclarecer e quais condi¢cdes comerciais
poderd oferecer.
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MOMENTO 1

Conexao e alinhamento

Comece por um detalhe real da aplicacao. Mostre que vocé se preparou e abra espaco para a
pessoa explicar o que esta acontecendo.

Exemplo de abertura

“Li sua aplicacdo e vocé comentou que ja vende seus produtos, mas estd com dificuldade para
manter a margem. Queria entender melhor o que esta acontecendo.”

Adapte o exemplo ao desafio que o seu lead realmente informou. Dé tempo para a resposta e
demonstre atencao ao conteldo, sem procurar assuntos artificiais para criar proximidade.

Explique a conversa

“Vamos entender sua situacao, organizar o que precisa mudar e eu vou mostrar o caminho que
considero adequado. Se houver alinhamento com a mentoria, no final explico como podemos
trabalhar juntos.”

Essa abertura deixa claro que haverd investigacao, orientacao e uma possivel proposta
comercial. A pessoa entende o propésito da call desde o inicio.

Confirme as condicoes da conversa

Confira se o tempo reservado é suficiente e se o lead consegue conversar com atencdo. Se
houver uma condicdo importante para decidir, como participacao de um sécio, entenda isso
durante a conversa sem presumir quem decide.

Como reconhecer que pode avancar

O lead entende a proposta da conversa, teve espaco para contextualizar sua situacdo e vocé
consegue identificar o primeiro ponto que merece aprofundamento.

Lembrete: adapte as falas a sua linguagem. A estrutura orienta a sequéncia; a conversa deve responder ao
que a pessoa traz.
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MOMENTO 2  SPIN COMO APOIO

Investigue o que importa

Use quatro tipos de perguntas como apoio: situacao, problema, implicacao e valor de resolver a
necessidade. Escolha a préxima pergunta a partir da resposta, sem transformar o SPIN em uma
lista obrigatdria.

Situacao
Entenda como o cliente faz isso hoje.
“Como vocé faz isso atualmente?”

Problema
Identifigue onde esta travando.
“Em qual parte vocé sente mais dificuldade?”

Implicacao
Explore consequéncias reais do problema.
“Como isso esta afetando sua operacao ou sua rotina?”

Valor da mudanca
Entenda o que resolver a necessidade representaria.
“Se conseguissemos resolver isso, o que mudaria para vocé?”

Aprofunde quando necessario

“O que vocé ja tentou para resolver isso?”
“0O que aconteceu quando tentou?”
“Vocé consegue me dar um exemplo recente?”

Se a resposta for “o problema é vender”, esclareca o significado: faltam oportunidades, a oferta
estd pouco clara, os leads ndao avancam ou existe outra dificuldade? Faca perguntas suficientes
para distinguir o sintoma do possivel obstaculo central.

Escute antes de continuar

Resuma o que entendeu e deixe a pessoa corrigir. Nao faca todas as perguntas se a informacao
ja ficou clara. Nas implicacdes, investigue os impactos relatados sem aumentar a gravidade
para pressionar uma compra.

Resultado deste momento: compreender situacao, dificuldade, impacto, tentativas
anteriores e objetivo relevante. Se ainda nao houver base para uma conclusao, registre o que
precisa ser verificado.

Referéncia: Huthwaite International, SPIN sales conversations that create value. Tipos de pergunta adaptados
para esta estrutura de mentoria. Consultar a fonte.
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MOMENTO 3

Confirme o diagndstico

Devolva uma leitura clara do caso dentro da sua expertise. Aqui, diagndstico significa organizar
a situacao e os obstaculos com base na conversa.

A estrutura da leitura

Onde esta - obstaculo central » impacto no objetivo.

Exemplo de fala

“Pelo que vocé me contou, hoje vocé estd em [situacgao]. O principal obstaculo parece ser
[problema], especialmente porque [evidéncia relatadal. Isso dificulta [objetivo]. Essa leitura faz
sentido para vocé?”

Use evidéncias do caso

Conecte sua leitura a algo que a pessoa descreveu: o funcionamento atual, uma tentativa
anterior ou um exemplo concreto. Evite encaixar todo lead no mesmo problema apenas porque
seu método trabalha aquele tema.

Se nao houver informacao suficiente para afirmar a causa, apresente uma hipdétese: “Minha
leitura inicial é [...]. Para confirmar, precisariamos verificar [...]".

Aguarde a confirmacao

O lead pode concordar, complementar ou corrigir. Ajuste a leitura antes de apresentar o plano.
O objetivo é construir um entendimento compartilhado do que precisa mudar.

Se houver correcao: “Entendi. Entdo o ponto principal é [leitura atualizadal, e ndo
[interpretacdo anterior]. E iss0?”

Como reconhecer que pode avancar

A pessoa reconhece a situacado e o obstaculo descritos. Vocé consegue explicar por que esse
ponto é importante e quais aspectos ainda exigem verificagao.

Registre no material: ponto A, ponto B procurado e diagndstico confirmado. Mantenha hipdteses
identificadas.
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MOMENTO 4

Mostre o plano de acao

Apresente o método aplicado aquela pessoa. Preserve os pilares e personalize as prioridades, as
acoes e os exemplos usando o que descobriu na investigacao.

Para cada pilar, explique

Prioridade
O que precisa ser trabalhado neste caso e por qué.

Acao
O que a pessoa fara, de maneira concreta.

Resultado da etapa
O que ficara pronto, diferente ou demonstrado.

Acompanhamento
Como vocé ajudara na execucao.

Estrutura de fala

“No seu caso, eu comecaria por [acao], porque hoje [problema identificado]. Depois
trabalhariamos [préxima acao]. Com isso definido, avancariamos para [etapa seguinte].”

Exemplo do nosso programa

“Primeiro precisamos esclarecer guem compraria sua mentoria e qual problema vocé vai
resolver. Depois, organizar seu conhecimento em um método e uma oferta. Com essa base,
construimos os criativos e o formuldrio para gerar oportunidades. Por fim, trabalhamos as calls
e o follow-up.”

Explique como essa sequéncia enfrenta o obstaculo confirmado. Se algo ja estiver bem
estruturado no caso do lead, diga o que sera aproveitado ou revisado. Nao prometa eliminar
uma etapa necessdria sem avaliacao.

Deixe um primeiro passo concreto

“A primeira tarefa seria definir [entregdvel ou decisao], porque isso destrava [parte do
caminho].”

Resultado deste momento: o lead entende o caminho, a ordem e a primeira acao. O plano possui utilidade
pratica antes da apresentacao do preco.
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MOMENTO 5

Valide o alinhamento

Antes do pitch, confira se o plano corresponde ao objetivo, se as expectativas estao alinhadas e
se a pessoa tem condicdes de executar o caminho com acompanhamento.

Perguntas possiveis

“Esse caminho faz sentido para o que vocé quer construir?”
“Qual parte vocé considera mais importante no seu momento?”
“Vocé teria condicOes de executar essas etapas com acompanhamento?”

Esclareca o que ainda falta

Uma duvida sobre o método deve ser respondida antes da proposta. Se o lead espera um
resultado fora da transformacado oferecida, esclareca o limite. Se ha dificuldade de execucao,
entenda o que ela significa na pratica.

O acompanhamento precisa caber no contexto da pessoa. Diferencie uma duvida que pode ser
esclarecida de uma condicao que realmente impede a aplicacao.

Transicao para o pitch

“Pelo que conversamos, vejo aderéncia ao programa. Posso te explicar como funciona o
acompanhamento para executar esse plano?”

Quando nao ha aderéncia

Explique sua leitura e encerre com uma orientacao coerente. Ndo é necessario avancar para
uma proposta que ndo atende ao objetivo ou as condicbes de aplicacao.

Como reconhecer que pode avancar: o lead compreende o caminho, reconhece sua relacao
com o objetivo e ha aderéncia suficiente para apresentar o acompanhamento.

A condicao comercial ndo substitui esta conferéncia. Primeiro confirme o alinhamento; depois apresente a
proposta.
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MOMENTO 6 » ULTIMA ETAPA

Pitch, condicao e decisao

Conecte a proposta ao plano ja discutido. Use as decisdes da Ficha da Oferta e a condicao
comercial preparada antes da call.

A ordem do pitch

1. Transformacao: retome o objetivo especifico da conversa.

2. Acompanhamento: explique como ajudard a executar o plano.

3. Entrega: formato, duracao, encontros, suporte e responsabilidades.
4. Investimento: preco padrao e condicdes de pagamento.

5. Bonus de velocidade: preco com desconto para decidir na call.

6. Decisao: pergunte se a pessoa quer avancar.

Como apresentar o bonus de velocidade

“O investimento da mentoria é [preco padrao], nas condi¢cdes [pagamento]. Para quem decide
avancar durante esta call, temos o bonus de velocidade: o investimento fica em [preco na call],
com [condicOes]. Essa condicao vale para a decisao nesta conversa.”

Explique também o critério preparado: “Para assegurar essa condicdo, o préximo passo é [acao
definidal”. Aqui, bénus de velocidade é o nome usado para o desconto de decisao na call. Diga o
valor e a regra de forma explicita.

Pergunte e dé espaco para responder

“Com 0 que conversamos e com essa condicao, vocé quer avancar?”

Se houver uma dudvida: “O que vocé ainda precisa esclarecer para tomar essa decisao?”. Escute,
esclareca o ponto concreto e confira se ficou resolvido. Nao acrescente descontos sucessivos
para responder a toda hesitacao.

Defina o proximo passo

Se avancar: confirme a condicao escolhida, o procedimento de contratacao e como comeca o
acompanhamento.

Se precisar de tempo: registre o motivo e combine o préximo contato, mantendo a regra da
condicao exclusiva apresentada.

Se nao houver interesse ou aderéncia: respeite a decisao e encerre com clareza.

Se a decisdo depender de outra pessoa, entenda como ela serd tomada. O processo de acompanhamento
posterior sera detalhado na etapa de follow-up.
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MATERIAL COMPLEMENTAR * MODELO DE UMA PAGINA

Diagnostico e plano

Preencha com o que foi confirmado na conversa. Reproduza este modelo ou use a pagina como apoio.
Apresente a proposta somente no momento do pitch.

PONTO A « SITUACAO ATUAL PONTO B * OBJETIVO ACORDADO

DIAGNOSTICO CONFIRMADO
Obstéaculo principal:
Evidéncias / o que ainda verificar:

CAMINHO ¢ PILARES EM ORDEM
Para cada pilar: acdo relevante - marco da etapa - como vou acompanhar.

1. Pilar:
Acdo / marco / apoio:

2. Pilar:
Acao / marco / apoio:

3. Pilar:
Acado / marco / apoio:

4. Pilar, se houver:
Acdo / marco / apoio:

PRIMEIRO PASSO
Tarefa ou decisao:
Por que vem primeiro:

PROPOSTA ¢ APRESENTAR NO PITCH
Formato / duracao:
Encontros / suporte / limites:
Responsabilidades:
Preco padrao / pagamento:
Preco na call / pagamento:
Critério e validade do bénus de velocidade:
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CONCLUSAO ¢ PILAR 3 - ETAPA 01

Conduza e registre

Checklist de uma call bem executada

e Li a aplicacao e entrei com perguntas relevantes ao caso.

* Expliquei o propésito e o funcionamento da conversa.

e Compreendi situacao, problema, impacto e objetivo.

e Apresentei uma leitura e dei espaco para confirmacao ou correcao.

* Mostrei um plano ligado ao método, com um primeiro passo concreto.
* Verifiquei expectativas, aderéncia e condicdes de execucao.

* Expliquei entrega, limites, responsabilidades e investimento.

» Apresentei o bonus de velocidade com valor, critério e validade claros.
e Dei espaco para a decisao e esclareci duvidas concretas.

e Conclui com decisdo ou préximo passo definido.

Critério para concluir: “Consigo entender o caso, confirmar uma leitura, mostrar o caminho e
apresentar um acompanhamento coerente, conduzindo a uma decisao ou a um préximo passo”.

Depois de cada conversa

Registre: objetivo, desafio, diagndstico confirmado, plano apresentado, condicdo comercial
oferecida, decisao, motivo informado e préximo passo combinado. Guarde a data do contato
quando houver acompanhamento posterior.

Como melhorar

Observe onde a conversa perdeu clareza: investigacado superficial, diagnéstico nao confirmado,
plano genérico ou proposta mal explicada. Ajuste o ponto especifico. Uma venda ndao depende
apenas da sequéncia; avalie também aderéncia, oferta e condi¢cdes do caso.

Préxima etapa: processos de follow-up. O registro da call serd a base para retomar as conversas com
contexto.
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