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Gestao 5.0

Como usar inteligéncia
artificial e lideranca em um
mundo imprevisivel




Vocé sente que™

trabalha mais...
e vende menos?




Porque é tao dificil prestar atencao?
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1. Tatica é criada
Vendas e marketing comegam
a usar discurso ou Hack

Alta
CanflanEa

O CICLO DOS HACKS
Enquanto tentamos vender,

os clientes se adaptam

O ciclo
dos hacks

2. Mercado de

vendas e marketing

Empresas vendem cursos e
falam sobre as taticas

3. Cliente reconhece padroes
Aprende com o comportamento e muda
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Inovacao
tecnolégica

Ciclos da
Previsibilidade
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Ciclos e Previsibilidade

FASE C: crescimento proativo

O ciclo
dos hacks

O ciclo
dos hacks
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Futurn Do Trabalho, Mercado E Vagas

Ha escassez de profissionais de alto desempenho no

Brasil, indica estudo

Faltam, principalimente, candidalos com ol Skills — num cenartd am gue a5 empresas am valonzado mai
(ue nunca a5 habdidadas compartarmentais.

Pal Ricardo fvanay




70% das empresas nao conseguem sustentar
crescimento ou prever receita

Pesquisa expoe gargalo critico na estrutura das companhias brasileiras

éxamnie.

65% das equipes de pré-vendas ja utilizam IA,
mas de maneira amadora, aponta pesquisa

Estudo revelou comoe a falta de profissionalizagao em prospecgao comercial impacta diretamente os
resultados das empresas no pais




mas de maneira amadora, aponta pesquisa

Estudo revelou como a falta de profissionalizacio em prospecrio comercial impacta direfamonto os
reskiliades dag empresas no pats
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Isso ndo é
0 que estou
perguntando

4 ? O cansaco da conexao
Mesmo com mais

tecnologia, seguimos
com menos clareza.
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Your message format needs [ Salesforce

adjustment before sending. | ::Ew lg&d Assigned:
pex Corp

Sales-Team
Need those numbers by end
of day for the projection

HubSpot CRM Zoom
Mike C - Invitation; Zoom meeting

Client 1D: 100 000 791 D02 with Client Q at 3 PM

=S " TE)| VENDEDOR QUE W= o=
VIROU NOTIFICACAO

" WhatsApp A M BU LANTE New Trello
) Message ada preview - Card Moved: Followup [




Quanto mais tempo o
vendedor cuida de burocracia
menos tempo tem para criar
0 proximo negocio

PARA FORA PARA DENTRO

GERAR RECEITA DESTRAVAR A
NOVA ¢ RECEITA ATUAL







Tem festa. Tem decoracao. Tem gente reunida.




Tem festa. Tem decoracao.







Confundimos estarem =
movimento com fazer
progresso. Completo,nag: i/

significa funcional.

Nos sabotamos porque parece fazer
sentido. Ignoramos ou nao enxergamos
qgue o todo esteja estranho ou pouco
funcional.




E se previsibilidade nao for sobre
controlar o futuro, mas sobre reconhecer
o momento exato entre agir e esperar?
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A O livro foi traduzido para
— mais de 20 idiomas e é
it considerado a "Biblia de

”IP[” vendas do Vale do Silicio".
Referéncia Nacional e Internacional em vendas modernas
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Umia metodologia criada no
vale do silicio, aplicada no
mundo inteiro, e (ropicalizada
para a realidade brasileira




A ESPECIALIZACAO
DE PAPEIS

“No modelo tradicional de vendas,
os vendedores prospectam,
vendem e atendem os clientes.”
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Sucesso do cliente Prospeccao
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Sales
Development
Reps

Market
Response
Reps

Sales
Developers

Fechadores de
Negdcios

£y

Oportunidades
Qualificadas

=5
Processos

Novos
Clientes

% Tecnologia

Gerente de
Conta




Sales
Developers
Qualificados

/I/]etOC{O/Q IA Fechadores de Gerente de

Negdcios Conta

e e Sales
C I a Development Closers ou Hunters CSMS ou Farmers
Reps SDR

(Outbound)

° 4
P r e V I S I V e l Oportunidades Executivo Novos Sucesso

Qualificadas de Conta Clientes de Conta

Market

“Especializar papéis € o pilar Response
o MRR

fundamental de um sistema (Inbound)
operacional”
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EEI-- Processos % Tecnologia — Pessoas




Metodolpgia
ecella

Previsivel

“Especializar papéis € o pilar
fundamental de um sistema
operacional”

Sales
Development
Reps

Market
Response
Reps

Sales
Developers
Qualificados

oo

L

SDR
(Outbound)

e e

Wi

MRR
(Inbound)

% Automacao

Oportunidades
Qualificadas

A medida que avancamos no processo de vendas, o
equilibrio entre automagdo e interagdo humana garante
uma experiéncia completa e eficaz para o cliente

Fechadores de
Negdcios
Closers ou Hunters

oo

Executivo
de Conta

ATENCAO!

Gerente de
Conta
CSMS ou Farmers

Novos
Clientes
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Closers ou Hunters CSMS ou Farmers

Development

ecelita " outang
£ 74

Oportunidades Executivo Novos BOT para ajudar
Clientes

Previsivel g =

Market

Response MRR
Reps (Inbound)
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fundamental de um sistema .
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A ESPECIALIZACAO
DAS DECISOES
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“Quando fazer mais virou commodity, decidir Reunides Notificacoes Documentos
0 que merece ser feito virou o maior desafio.”

. Nao fazer Depois Agora




Sales
Development
Reps

Market
Response
Reps

RECEITA PREVISIVEL

Sales
Developers
Qualificados

Fechadores de Gerente de
Negdcios Conta
Closers ou Hunters CSMS ou Farmers

SDR
(Outbound)

Ritual de [ /iieelon-
decisao prioridade

Oportunidades Executivo Novos Sucesso do
Qualificadas de Conta Clientes cliente

- Automatizar

a Processos %Tecnologia ﬂ"" Pessoas % Evidéncia %Julgamento G} 4 Confianca

MRR
(Inbound)
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Os 3 Pilares da Receita Previsivel

Sistematizar
processos - do time
e da gestao

Processo ndo é playbook.

rituais > decisoes > evidéncias >
ajustes.

Especializacao de Dominar nichos (e
papéis com micro-nichos)
maturidade

Sem nicho, a IA te engole.

Nao € so dividir SDR/Closer. Dores, sinais e rituais daquele
mercado - algo que a IA nao

Tire o time da “correria” e i ogs
substitui, apenas amplifica.

colocar na lucidez operacional.
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O Entender como diferentes fatores afetam as vendas.

O A pressao por resultado favorece explicacdes rapidas, como “faltam leads”. Quando encerramos a investigagao
nessa primeira hipotese, podemos deixar de perceber como demanda, abordagem, atendimento e prego se
combinam.

(1 Conectar informacoes que estao espalhadas.

[ CRM, conversas, midia e financeiro mostram partes da operacao. Quando cada reuniao considera apenas uma

dessas fontes, as decisdes podem ser coerentes com aquele recorte e ainda deixar causas importantes de fora.
1 Ter dados confiaveis para decidir.

d Registros incompletos e diferentes definicoes de “venda” dificultam a analise. A lideranca participa desse
problema quando cobra os nimeros, mas deixa pouco definidos os critérios, os responsaveis e a rotina de
atualizacao.

O Transformar orientacao em melhoria da execucao.

[ Cobrar metas e incentivar a equipe sao respostas compreensiveis a pressao. Quando isso ocupa todo o espaco da

gestao, pode faltar observacao e pratica do comportamento que ajudaria o vendedor a melhorar.
(1 Distinguir fatores externos de problemas que podemos corrigir.

[ Concorréncia, preco e mudancas no mercado afetam o resultado. Aceitar essas explicacoes antes de investigar

processo e competéncias pode reduzir nossa percepcao sobre onde ainda é possivel agir.
( Aprender por que uma acao funcionou ou falhou.
[ Na urgéncia, € comum mudar campanha, abordagem e incentivo ao mesmo tempo. Sem registrar o que

esperamos de cada mudanca e acompanhar seus efeitos, fica dificil saber o que repetir ou ajustar. ?g”* —
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1 Cruzar dados e conversas para investigar causas. Usar a IA para conectar sinais,
levantar hipoteses e identificar quais informacdes ainda precisamos buscar.

1 Escolher onde agir primeiro. Comparar alternativas considerando impacto esperado,
esforco, dependéncias e condicoes reais da operacao.

1 Aplicar IA na execucao comercial. Apoiar preparacao de vendedores, acompanhamento
de oportunidades e recuperacao de clientes, definindo o que pode ser automatizado e o
que exige revisao.

1 Verificar as recomendacoes da IA. Conferir fontes, calculos, premissas e informacoes
ausentes antes de transformar uma resposta em decisao.

1 Construir cenarios para decisoes incertas. Explorar o que pode acontecer com
mudancas de demanda, conversao, preco ou carteira, deixando explicitas as suposicoes
utilizadas.

1 Transformar analise em acao acompanhavel. Definir o que sera feito, por quem, qual
comportamento precisa mudar e que indicador ajudara a avaliar o efeito.

A<



1 Mais seguranca para decidir. Reduzir a ansiedade ao compreender melhor o problema, as
alternativas e os limites das informacodes disponiveis.

1 Uma equipe mais bem orientada e preparada. Oferecer feedback especifico e apoio para
melhorar situacoes reais da venda.

1 Melhores resultados comerciais. Aumentar conversao e aproveitamento da carteira,
acompanhando margem, custo e previsibilidade.

1 Percepcao mais rapida dos desvios. Identificar oportunidades paradas, mudancas na
conversao e dificuldades de execucao enquanto ainda ha espaco para agir.

1 Menos desperdicio de recursos. Direcionar melhor midia, descontos, ferramentas e tempo da
equipe, verificando o retorno das escolhas.

1 Mais capacidade de repetir o que funciona. Transformar experiéncias em critérios
compartilhados, permitindo que o time decida com mais autonomia e dependa menos da
intervencao do gestor.

HELEITA
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Se fosse so aplicar os métodos,

todos seriam BILIONARIOS




Maca venenosa




Nos primeiros anos de consumo na Europa, era
comum o uso de pratos e talheres de estanho,
gue reagiam com a acidez do tomate, liberando

chumbo. Isso causava envenenamento
acidental, alimentando a ideia de que o tomate
era perigoso.




Gerar isolamento, vigilancia e

quebrar a intimidade




Algumas pessoas temiam que as conversas por
telefone substituissem o contato pessoal,
considerado mais humano e genuino. Havia o

receio de que o telefone encorajasse o isolamento
individual, reduzindo a interacdo direta e
comunitaria.




Contaminacao radioativa

de nossa comida




Algumas pessoas temiam que a radiacao emitida
pelo aparelho pudesse contaminar os alimentos ou

causar danos a saude. A Organizacao Mundial da
Saude (OMS), teve que reforcar publicamente que o
micro-ondas € seguro e nao representava perigo




Em 1996 Garry Kasparov perdia para o Deep Blue
(super computador da IBM)




Inteligéncia artificial do Google e capaz
de aprender a jogar videogame, xadrez e
Go sozinha

MidD [DINGCH-L NG MESTG apeender as TeEraf antes do

0+ Google DeepMind
4 Chalenge Match
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XADREZ OU POQUER?

XADREZ POQUER

visivel » calculo oculto « julgamento

O que delegar para a [A?




Your message format needs [ Salesforce

adjustment before sending. | ::Ew lg&d Assigned:
pex Corp

Sales-Team
Need those numbers by end
of day for the projection

HubSpot CRM Zoom
Mike C - Invitation; Zoom meeting

Client 1D: 100 000 791 D02 with Client Q at 3 PM
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Hidden

Layers at Play

Camadas ocultas
em jogo

Execution Gaps (IQ) - Obsessed

Lacunas de execucdo (QI) — Obcecacdo

Team Friction (EQ) -
Underestimated

Friccao interna (QE) — Subestimada

Mental Noise (EQ) - Ignored

Ruido externo (QE) — Ignorado
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E se previsibilidade nao for sobre
controlar o futuro, mas sobre reconhecer
o momento exato entre agir e esperar?




Ipassam por Isso
Confundimos ansiedade

einicia a operacao.

E como abrir o forno antes da hora:



Vendedor bom sabes
timing para avanca

Em vendas, existe um ponto certo para avancar:

Cedo demais gera pressao,

Tarde demais gera esfriamento.



Otimismo nao signi}
fechamento de ven

A conversa flui. O cliente demonstra interesse.

A reuniao foi agradavel. Todo mundo sai otimista.

Mas isso nado significa que a decisao amadureceu.




Sustentar a decisao
sem se justificar demais

O vendedor ou gestor percebem o0 momento certo
e nao banca. Maturidade comercial € isso:
perceber o ponto e ter firmeza para agir de acordo.




NAO E ‘IA OU HUMANO:

E QUANTO DE AUTONOMIA FAZ SENTIDO.

—

MAIS XADREZ Cl%%gﬁr[ﬂ MAIS POQUER

|A pode executar Humano precisa julgar

Fegras claras Ik e Infgrmacag incaompieta

|“."dEf'-'9 2] I anrenge r.'-:_l E'tl-l:"i '::'nf!itﬂﬂt-\.ﬁa
critario g
contexto tacito

i S |4 Furmano 1A sinaliza
acao codificave EHBCLLE monitora EXCECA0
comportamento observavel

confianca e politica
consequéncia dificil de reverter

rasultade mensurdvel
teedback rapido
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COMO vOCE
DESCREVERLA 05
CLIENTES QUE SE
EMOUADRAM NESSA
POSTCADT

A Metodologia
Receita
Previsivel

Ajuda a encontrar
grandes clientes

Elimina mais
rapidamente clientes
que nao téem perfil
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Certificacao Receita Previsivel

Suas decisoes sao usando
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Apaga o incéndio




TECNOLOGIA
RESPONSAVEL:

REVOPS
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Case Monuv: o crescimento
estava nos detalhes que os
dados agregados nao
mostravam

Uma empresa de tecnologia em VaaS com IA para cameras, operacao
estruturada de vendas e profissionais experientes e mesmo assim,
resultados de prospeccao inconsistentes.

Crescimento de margem e receita gerados no projeto.
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O resultado ndo veio de uma tnica acado.
Veio da combinacao certa.

3 PASSOS

DADOS PESSOAS CLIENTES
ONDE OLHAR? O QUE SE REPETIA? + | QUAL ERA O PROBLEMA REAL?

Tempo, margem e valor. O SRD percebeu o padrao. Uso e valor percebido.

RITUAIS DE GESTAO
Reviews, 1:1s e microtreinamentos transformaram
observacoes em aprendizado coletivo.

PADRAO COMERCIAL REPLICAVEL




Resultados e a

A combinacao de dados, pessoas, conversas e rituais permitiu refinar o perfil de cliente ideal,
melhorar a qualificagao e tornar a abordagem comercial muito mais relevante e precisa.

l CAC +ICP

Perfis Refinados

Reducao do CAC com perfis mais Segmentacao por padrao operacional,
precisos para inbound e outbound nao apenas por setor ou CNAE

"Em prospeccao, grandes mudangas nem sempre come¢am com grandes estratégias.
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A IA acende a luz no caminho certo.
O humano'e quem caminha.




Desafios do Gestor de Vendas na era da IA

1 Concorréncia J Ferramentas
1 Demanda

1 Comportamento do | -1 Dados -
comprador mudando - U Automacao

J Recrutamento 1Vendas estagnadas

1 Retencao de pessoas 1 CEO vira gargalo

1 Memoria operacional ruim 1 Rotatividade constante na
lideranca

rd
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MAIS ESCALA AUTOMATIZAR
VELOCIDADE? SEM BASE 0O QUE?
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As habilidades do
Gestor'de Vendas 5.0




As Trés Reunioes da Gestao de Vendas

rm . Pergunta: Estamos fazendo o que precisa ser feito e do jeito certo?
Sales Review Funcao: Execucao

{'Du}:‘
Pergunta: Como podemos ficar melhores juntos como time?
Desenvolvimento  pynczo: Capacidade
Time

ﬁ F Pergunta: Para onde estamos indo? A lideranca entende e apoia o que
estamos fazendo?

Report Funcao: Alinhamento
Resultados




O LOOP DA &

Registrar

Diaciamsn Lar
ST S0,

e resultados

Decidir

Eesgihes o melor
cammhio com bass
om madGmciac

Entender

nwestigar as causas
8 entencar o gue

Bty pedr Lras

Alinhar

¥

L LU A

CONTINUA

50 QUE ¥

Traduzir
Transharmar

dados em insights

8 Al

». Acompanhar

Saritorar o prograsss
& maier O ritma

Comparar

Analizar resultados
@ identificar
o e ahers




DESIGN DA REUNIAO DE iﬂ Hi NVOLVIMENTO

M4 AHALOGIA SIMPLES PARA O DESENY( ERNTO DE HABILIDADES

l. Escolher

Cue habilidade quarermnos
aprender ou melhorar?

J. Revisar ol o & Z. Praticar

0 que melharou e quat & B ! 2 Rale-play, estudo de caso,

o praxime nivel? ';.':.L', e aransho TR U BREFCiCio
DESENVOLYIMENTO
DE HABILIDADES

4. Aplicar A A 3. Cumpartilhar

P e B | f ] = :
Cual agdo simples sera W - - ST . i = Cqu_ll,l.n erceberam
feita hoje ou amanha? W e P T Teram ou aprenderam?
B B | i1nY ! "

DESERYAR




REPORTING UP: TRANSFORMA IALISE EM CONI
Gerir para cima ndo € “fazer politica”. E entender o que a lideranca precisa, comunicar com clareza & tornar
miais fachl decidir @ apoiar 2 operacao. O gestor ganha credibilkdade primairo fazends bem o trabalih.

Lo,

RESULTADOSE
MAIS PORTE

Decisio / Pedido

L (s eaiamas fanendg
U Brepondo? Que desigde
T MECUTS0 Drecisamos?

Risco / (moriumic M
For QU i5s0
importa agara?

Evidéncia

2= BEEg s
LIS LR SERS

Ii':'nh:lil!il' besifura.

{0 qua estd acontecenda?
Comece pala conchisio

CLAKELA CONTEXTO =« DECISADQ




Onde Usar IA X Ounde Néao (Jear

€[} PapeldalA 2 Papel do Humano

Preparacao @ Limpa e organiza dados. @ Define pergunta e fonte,

Ex jﬂﬂﬁl(}ﬁ 0 Gera multiplas hipoteses. Seleciona as plausiveis.

Interpreta contexto

Analise Agrupa e calcula padroes. & nuances.

. = Simula trade-offs Escolhe e assume
Decisao & Cenaros, =l

Resume e adapta Assume mensagem

Comunicacao o farmato e relacionamanto

simula e da Conduz coaching

Desenvolvimento feedback pratico. e carreira,




As camadas operacionais da (Gectao de vendac com A
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DO CRITERIO HUMANO AO APRENDIZADO POR EXPERIENCIA

Como a maquina saiu da resposta ensinada para o desenvalvimento de critério.

1 HUMANO ENSINA

/’“”Q ~ o)

’%W;
0O Q & ©

Critario Lé posigao  Calcula Escolhe

K

/’@\)

-
Humano da o critério.

|1A amplia o calculo.

p - -

2 IA APRENDE JOGANDO ] f3 NOVA LOGICA
[ | | &

MIGA

COMTRA 51 (—d

' MESMA -_/
B s

-&@}

Regras Exparimanta Feedback

O &%

Aurenl:le Generaliza
‘I [}

| Q Aprende com
experiéncia + feedback.

@ Antiga Mova

O que bons
jogadares farlam?

@

(] s aurmenta
a chance de vencer?

Experiéncia melhora
o critério de decisdo.
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Agentes ao longo da jornada de receita oo

. : iy - . o . w4 apaig pasncial
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O ciclo semanal de gestao com IA

Comao usar |A para preparar melhor a rotina de gestao — sem terceirizar julgamento.
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