O Motor do
Sistema:
A Bussola

M.E.D.L.R.

Vendas modernas comegam com
diagnostico, nao com improviso.
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O Troféu € o mapa.
Mas o0 mapa nao
navega sozinho.

Ter o mapa de expansao has maos
é inutil sem um motor para gerar
movimento e uma bussola

para dar direcao.

O Capitulo 2 revelou o mapa.
Agora, vocé conhecera o motor.
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Vender sem diagnosticar € operar as cegas.
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O mercado confunde
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“escutar o cliente”
com entender o
verdadeiro destino que
ele deseja alcancar.
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O vendedor moderno precisa agir como medico.

O Tirador de Pedidos O Consultor Diagnédstico
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i Receitar Solucao Realizar Anamnese
=5 : Profunda

A |A nao existe para adivinhar a cura; ela existe para processar a anamnese sob a supervisao do humano.

&1 NotebookLM



A Evolucao do ‘E’: De Escuta para Expectativa

Saber de onde o cliente esta fugindo nao € o mesmo que saber para onde ele quer ir.

S Ponto B:
DESTINO
(Expectativa)

Ponto A:
DOR

Fugindo do caos
operacional

“O empresario nao quer apenas ‘mais leads’; ele espera ter previsibilidade,
clareza e liberdade para sair da operacao e olhar para a estratégia.”
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A Bussola M.E.D.I.R.: O Fim do Achismo

Um protocolo de 5 etapas inegociavels para mapear a mente do cliente
e preparar o terreno estrutural para a Inteligéncia Artificial.

M — Momento Atual
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R — Resolucao E — Expectativa
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A leitura honesta e brutal da
realidade presente. Onde a
empresa esta exatamente hoje?
Qualis dados ela realmente
POSSUI?

E impossivel tracar uma rota
de navegacao comercial sem
confirmar a coordenada exata
de partida.

M — Momento Atual
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E — Expectativa

O verdadeiro destino. O que
o cliente deseja alcancar?

O papel do lider: sair da
operacao e assumir a visao
estratégica.

A bussola M.E.D.I.R.
alinha a venda ao
destino final, ndo ao alivio
temporario.
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D — Dor

O gargalo oculto que
Impede o0 avanco.

Nem sempre a dor que o
cliente relata @ a dor estrutural

real que quebra o negdcio.

Diagnostico profundo
separa sintomas

aparentes de falhas
sistémicas.

CAUSE

SYSTEMIC _|
FAILURE




| — Impacto

O custo de nao resolver a
dor. Dinhelro deixado na
mesa, clientes evadindo
silenciosamente e o
esgotamento fisico da
lideranca.

A dor @ emocional;
o impacto é

matematico.
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Loss & Leakage

Retencao de Clientes
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R — Resolucao

A ponte légica.

O caminho estruturado e
orguestrado para tirar o cliente
do gargalo (Dor) e leva-lo com
segurancga a sua verdadeira
meta (Expectativa).

A resolucao sela a venda
como a continuacao
natural de um bom
diagnostico.
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A |A para de adivinhar quando existe um método.

Com as 5 variaveis estruturadas, a maquina deixa de ser uma gambiarra
de adivinhacao e passa a operar um protocolo supervisionado.
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Intencao M.E.D.I.R. Processamento Validacao e
(Tradugao/Estrutura) Logico Empatia



A llusao do Achismo vs. A Engenharia da Clareza

Abordagem

UsodalA

Resolucao

Relagcao com
o Cliente

Sem M.E.D.I.R.

Achismo e pressao
por fechamento

Solta, tentando
adivinhar e
gerando atrito

Proposta genérica
empurrada

Venda transacional
que gera churn

Com M.E.D.L.R.

Diagnoéstico profundo
e anamnese consultiva

Orientada pelo protocolo,
processando dados
sob supervisao

Solugao cirurgicamente
alinhada a expectativa

Parceria estrategica
baseada em clareza
absoluta
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Sem M.E.D.ILR,, a
empresa automatiza
o impulso.

1%

O Que Este Capitulo Deixa Claro

Saber de onde o
cliente esta fugindo
nao é o mesmo que
saber para onde ele

quer ir.

(ammss

O profissional de

vendas moderno

precisa agir como
médico, ndo como
tirador de pedidos.
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A |IA nao deve
adivinhar solugoes;
deve apoiar o
M.E.D.I.R. sob estrita
supervisao humana.
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Antes de vender, diagnhostique.

O M.E.D.I.R. transforma conversas em dire¢cao, dores ocultas em clareza absoluta e
e a Inteligéncia Artificial em um apoio estratégico poderoso guiado por humanos.
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Bem-vindo a era da Clareza Repetivel.
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