
Gestão 5.0
Como usar inteligência 
artificial e liderança em um 
mundo imprevisível



Você sente que
trabalha mais…

e vende menos?



Porque é tão difícil prestar atenção?

Cérebro em

1900
Cérebro em

2026



Construir o 
Arco da Confiança



O CICLO DOS HACKS

Enquanto tentamos vender, 
os clientes se adaptam 

O ciclo 
dos hacks

1. Tática é criada
Vendas e marketing começam 

a usar discurso ou Hack

2. Mercado de 
vendas e marketing 
Empresas vendem cursos e 
falam sobre as táticas

3. Cliente reconhece padrões
Aprende com o comportamento e muda

Aceleramos



O CICLO DOS HACKS

Enquanto tentamos vender, 
os clientes se adaptam 

O ciclo 
dos hacks

1. Tática é criada
Vendas e marketing começam 

a usar discurso ou Hack

2. Mercado de 
vendas e marketing 
Empresas vendem cursos e 
falam sobre as táticas

3. Cliente reconhece padrões
Aprende com o comportamento e muda

Perde Velocidade



O CICLO DOS HACKS

Enquanto tentamos vender, 
os clientes se adaptam 

O ciclo 
dos hacks

1. Tática é criada
Vendas e marketing começam 

a usar discurso ou Hack

2. Mercado de 
vendas e marketing 
Empresas vendem cursos e 
falam sobre as táticas

3. Cliente reconhece padrões
Aprende com o comportamento e muda

Desconfiança 
aumenta



O CICLO DOS HACKS

Enquanto tentamos vender, 
os clientes se adaptam 

O ciclo 
dos hacks

1. Tática é criada
Vendas e marketing começam 

a usar discurso ou Hack

2. Mercado de 
vendas e marketing 
Empresas vendem cursos e 
falam sobre as táticas

3. Cliente reconhece padrões
Aprende com o comportamento e muda



Ciclos da
Previsibilidade

Inovação 
tecnológica

Adoção

Mudança 
comportamento

Difusão
Commodity



Ciclos da
Previsibilidade

Inovação 
tecnológica

Adoção

Mudança 
comportamento

Difusão
Commodity

OPORTUNIDADE 
DE RECEITA



FASE C: crescimento proativo
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O cansaço da conexão
Mesmo com mais 

tecnologia, seguimos 
com menos clareza.

Presença sem escuta Atende mas não entende







Quanto mais tempo o 
vendedor cuida de burocracia 
menos tempo tem para criar 
o próximo negócio
PARA FORA

GERAR RECEITA
NOVA

PARA DENTRO

DESTRAVAR A
RECEITA ATUAL



Se fosse só aplicar os métodos, 
todos seriam BILIONÁRIOS.
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Montar a aparência não significa 
implementar uma metodologia



Confundimos estar em 
movimento com fazer 
progresso. Completo não 
significa funcional.
Nos sabotamos porque parece fazer 
sentido.  Ignoramos ou não enxergamos 
que o todo esteja estranho ou pouco 
funcional.



E se previsibilidade não for sobre 
controlar o futuro, mas sobre reconhecer 

o momento exato entre agir e esperar?



O livro foi traduzido para 
mais de 20 idiomas e é 
considerado a "Bíblia de 
vendas do Vale do Silício".
Referência Nacional e Internacional em vendas modernas



AARON ROSS





Uma metodologia criada no 
vale do silício, aplicada no 
mundo inteiro, e tropicalizada 
para a realidade brasileira



A ESPECIALIZAÇÃO 
DE PAPÉIS
“No modelo tradicional de vendas, 
os vendedores prospectam, 
vendem e atendem os clientes.”

VendaSucesso do cliente Prospecção
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m
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A ESPECIALIZAÇÃO 
DAS DECISÕES

“Quando fazer mais virou commodity, decidir 
o que merece ser feito virou o maior desafio.”
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DepoisNão fazer Agora

Reuniões Notificações Documentos
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Os 3 Pilares da Receita Previsível

Sistematizar 
processos - do time 
e da gestão
Processo não é playbook.

rituais > decisões > evidências > 
ajustes.

Especialização de 
papéis com 
maturidade
Não é só dividir SDR/Closer.

Tire o time da “correria” e 
colocar na lucidez operacional.

Dominar nichos (e 
micro-nichos)
Sem nicho, a IA te engole.

Dores, sinais e rituais daquele 
mercado - algo que a IA não 
substitui, apenas amplifica.

1 2 3



Os principais desafios que vamos trabalhar hoje
❏ Entender como diferentes fatores afetam as vendas.

❏ A pressão por resultado favorece explicações rápidas, como “faltam leads”. Quando encerramos a investigação 
nessa primeira hipótese, podemos deixar de perceber como demanda, abordagem, atendimento e preço se 
combinam.

❏ Conectar informações que estão espalhadas. 
❏ CRM, conversas, mídia e financeiro mostram partes da operação. Quando cada reunião considera apenas uma 

dessas fontes, as decisões podem ser coerentes com aquele recorte e ainda deixar causas importantes de fora.
❏ Ter dados confiáveis para decidir.

❏ Registros incompletos e diferentes definições de “venda” dificultam a análise. A liderança participa desse 
problema quando cobra os números, mas deixa pouco definidos os critérios, os responsáveis e a rotina de 
atualização.

❏ Transformar orientação em melhoria da execução. 
❏ Cobrar metas e incentivar a equipe são respostas compreensíveis à pressão. Quando isso ocupa todo o espaço da 

gestão, pode faltar observação e prática do comportamento que ajudaria o vendedor a melhorar.
❏ Distinguir fatores externos de problemas que podemos corrigir. 

❏ Concorrência, preço e mudanças no mercado afetam o resultado. Aceitar essas explicações antes de investigar 
processo e competências pode reduzir nossa percepção sobre onde ainda é possível agir.

❏ Aprender por que uma ação funcionou ou falhou. 
❏ Na urgência, é comum mudar campanha, abordagem e incentivo ao mesmo tempo. Sem registrar o que 

esperamos de cada mudança e acompanhar seus efeitos, fica difícil saber o que repetir ou ajustar.



As necessidades de aprendizagem com IA são:
❏ Cruzar dados e conversas para investigar causas. Usar a IA para conectar sinais, 

levantar hipóteses e identificar quais informações ainda precisamos buscar.
❏ Escolher onde agir primeiro. Comparar alternativas considerando impacto esperado, 

esforço, dependências e condições reais da operação.
❏Aplicar IA na execução comercial. Apoiar preparação de vendedores, acompanhamento 

de oportunidades e recuperação de clientes, definindo o que pode ser automatizado e o 
que exige revisão.

❏ Verificar as recomendações da IA. Conferir fontes, cálculos, premissas e informações 
ausentes antes de transformar uma resposta em decisão.

❏ Construir cenários para decisões incertas. Explorar o que pode acontecer com 
mudanças de demanda, conversão, preço ou carteira, deixando explícitas as suposições 
utilizadas.

❏ Transformar análise em ação acompanhável. Definir o que será feito, por quem, qual 
comportamento precisa mudar e que indicador ajudará a avaliar o efeito.



Os benefícios esperados são:
❏ Mais segurança para decidir. Reduzir a ansiedade ao compreender melhor o problema, as 

alternativas e os limites das informações disponíveis.
❏ Uma equipe mais bem orientada e preparada. Oferecer feedback específico e apoio para 

melhorar situações reais da venda.
❏ Melhores resultados comerciais. Aumentar conversão e aproveitamento da carteira, 

acompanhando margem, custo e previsibilidade.
❏ Percepção mais rápida dos desvios. Identificar oportunidades paradas, mudanças na 

conversão e dificuldades de execução enquanto ainda há espaço para agir.
❏ Menos desperdício de recursos. Direcionar melhor mídia, descontos, ferramentas e tempo da 

equipe, verificando o retorno das escolhas.
❏ Mais capacidade de repetir o que funciona. Transformar experiências em critérios 

compartilhados, permitindo que o time decida com mais autonomia e dependa menos da 
intervenção do gestor.



Se fosse só aplicar os métodos, 
todos seriam BILIONÁRIOS



Maçã venenosa



Nos primeiros anos de consumo na Europa, era 
comum o uso de pratos e talheres de estanho, 

que reagiam com a acidez do tomate, liberando 
chumbo. Isso causava envenenamento 

acidental, alimentando a ideia de que o tomate 
era perigoso.



Gerar isolamento, vigilância e 
quebrar a intimidade



Algumas pessoas temiam que as conversas por 
telefone substituíssem o contato pessoal, 

considerado mais humano e genuíno. Havia o 
receio de que o telefone encorajasse o isolamento 

individual, reduzindo a interação direta e 
comunitária.



Contaminação radioativa
de nossa comida



Algumas pessoas temiam que a radiação emitida 
pelo aparelho pudesse contaminar os alimentos ou 
causar danos à saúde.  A Organização Mundial da 
Saúde (OMS), teve que reforçar publicamente que o 

micro-ondas é seguro e não representava perigo



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





🤑😵💫

Escolhas simples nem sempre são as mais fáceis 







Hidden 
Layers at Play
Camadas ocultas 
em jogo

Execution Gaps (IQ) - Obsessed 

Lacunas de execução (QI) — Obcecado 

Team Friction (EQ) -
Underestimated

Fricção interna (QE) — Subestimada

Mental Noise (EQ) - Ignored

Ruído externo (QE) — Ignorado
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E se previsibilidade não for sobre 
controlar o futuro, mas sobre reconhecer 

o momento exato entre agir e esperar?



Muda o script
Troca a abordagem
Altera o processo
Reinicia a operação.

É como abrir o forno antes da hora: 
não acelera o bolo, só impede que ele cresça.

Mesmo grandes gestores passam por isso
Confundimos ansiedade com gestão?



Vendedor bom sabe o 
timing para avançar

Em vendas, existe um ponto certo para avançar:

Cedo demais gera pressão,

Tarde demais gera esfriamento.



Otimismo não significa 
fechamento de vendas
A conversa flui. O cliente demonstra interesse.
A reunião foi agradável. Todo mundo sai otimista.

Mas isso não significa que a decisão amadureceu.



Sustentar a decisão 
sem se justificar demais
O  vendedor ou gestor percebem o momento certo  
e não banca. Maturidade comercial é isso: 
perceber o ponto e ter firmeza para agir de acordo.





A Metodologia 
Receita 
Previsível

Ajuda a encontrar 
grandes clientes

Elimina mais 
rapidamente clientes 
que não têm perfil





Certificação Receita Previsível

Suas decisões são usando
métricas confiáveis?





Vendas e 
fidelização

Marketing & 
Growth

Atendimento 
ao Cliente e 
Experiência

RevOps

O cliente

TECNOLOGIA 
RESPONSÁVEL: 

REVOPS





Case Monuv: o crescimento 
estava nos detalhes que os 
dados agregados não 
mostravam
Uma empresa de tecnologia em VaaS com IA para câmeras, operação 
estruturada de vendas e profissionais experientes e mesmo assim, 
resultados de prospecção inconsistentes. 

1x

35%

Crescimento de margem e receita gerados no projeto.



O resultado não veio de uma única ação.
Veio da combinação certa. 

DADOS
ONDE OLHAR?

Tempo, margem e valor.

PESSOAS
O QUE SE REPETIA?

O SRD percebeu o padrão.

CLIENTES
QUAL ERA O PROBLEMA REAL?

Uso e valor percebido.
+ +

RITUAIS DE GESTÃO
Reviews, 1:1s e microtreinamentos transformaram 

observações em aprendizado coletivo. 

PADRÃO COMERCIAL REPLICÁVEL
Evidências isoladas → aprendizado coletivo → mudança na abordagem comercial. 

3 PASSOS



Resultados e a lição da Monuv
A combinação de dados, pessoas, conversas e rituais permitiu refinar o perfil de cliente ideal, 

melhorar a qualificação e tornar a abordagem comercial muito mais relevante e precisa.

35%
Crescimento no MRR

Aumento mensal recorrente 
alcançado ao longo do projeto

↓ CAC
Custo de Aquisição

Redução do CAC com perfis mais 
precisos para inbound e outbound

+ICP
Perfis Refinados

Segmentação por padrão operacional, 
não apenas por setor ou CNAE

"Em prospecção, grandes mudanças nem sempre começam com grandes estratégias. Às vezes, começam com 
alguém dizendo em uma reunião: tem uma coisa estranha acontecendo com esse tipo de cliente."



A IA acende a luz no caminho certo. 
O humano é quem caminha.

Habilidade 1
O "Vou Pensar": superfície ou sinal real?



Desafios do Gestor de Vendas na era da IA

❏Vendas estagnadas
❏CEO vira gargalo
❏Rotatividade constante na 

liderança

Essa história é comum…nós só não a vemos nas redes sociais

❏Concorrência 
❏Demanda 
❏Comportamento do 

comprador mudando

❏ Ferramentas
❏ Dados 
❏ Automação 

❏Recrutamento
❏Retenção de pessoas
❏Memória operacional ruim





As habilidades do 
Gestor de Vendas 5.0



As Três Reuniões da Gestão de Vendas

Sales Review
Pergunta: Estamos fazendo o que precisa ser feito e do jeito certo?
Função: Execução

Desenvolvimento 
Time

Pergunta: Como podemos ficar melhores juntos como time?
Função: Capacidade

Pergunta: Para onde estamos indo? A liderança entende e apoia o que 
estamos fazendo?
Função: AlinhamentoReport 

Resultados









Onde Usar IA X Onde Não Usar



As camadas operacionais da Gestão de vendas com IA



O humano forneceu grande parte do critério. A máquina 
ampliou brutalmente a capacidade de cálculo.








