P

"'.\_'_,.,-‘:?-

CODEX

COMERCIAL

0 MEM”FMMN

UM CAMINHO DE EVOLUCAD PARA
DESEMPENHO, CONFIANCA E RESULTADOS

CONSISTENTE REFERENCIA

Gera resultados Inspira, lidera e
previsiveis com miultiplica resultados.
Entende o basico Aprende, aplica e confianca

& COMEGa a agir. ganha consisténcia,

EM
IMICIANTE DESEMVOLVIMENTO

(=) ©) 592

AUTOCONHECIMENTD HABILIDADES ATITUDES RESULTADODS
PARA EVOLUIR QLE GERAM VALOR ZUE DIFEREMNCIAM GUE PERDUR AR

&) cvoLua. apL c[l"i_:u.iI'LJT‘f'_‘Tfl'uﬂ rIPLIQUE RESUI




CODEX COMERCIAL

ESTRATEGIA « ESTRUTURA + ESCALA

EM QUAL ESTAGIO
VOCE ESTA?

Os 4 niveis do vendedor e o caminho

para a alta performance

@ Inconsciente Incompetente @ Consciente Incompetente® Consciente Competente % Inconsciente Competente

Lucas Souza

25 anos no comercial | Gerente Nacional | Empreendedor




ANTES DE COMECAR

Este material é curto. E direto. E se vocé for honesto ao 1&-lo, ele vai te mostrar algo que a maioria dos
vendedores nunca para para enxergar: em qual ponto da jornada de desenvolvimento vocé realmente esta —
e o que esta te impedindo de avangar para o préximo nivel.

Existe um modelo da psicologia do aprendizado chamado os 4 Estagios da Competéncia — desenvolvido
originalmente por Noel Burch na década de 1970 e amplamente estudado desde entdo. Ele descreve como
qualquer pessoa aprende qualquer habilidade — e em vendas ele é particularmente revelador porque explica
por que alguns vendedores parecem ter um teto invisivel que nao conseguem ultrapassar.

Vocé vai se reconhecer em algum desses estagios. Talvez em mais de um, dependendo da habilidade
especifica. E ao final deste material, vocé vai ter clareza sobre onde esta e, mais importante, o que fazer para

avangar.

"Vocé ndo pode melhorar o que ndo enxerga. E ndo pode enxergar o que ndo sabe que
existe."”

— Lucas Souza

Por que isso importa para as suas vendas?

A maioria dos vendedores que néo evolui ndo é por falta de esforco. E por falta de consciéncia. Eles ndo
sabem o0 que nao sabem — e por isso continuam repetindo os mesmos padroes, cometendo os mesmos erros
e esperando resultados diferentes.

Identificar seu estagio é o primeiro ato de desenvolvimento real. E o que separa quem cresce de quem
estagna.




Antes de mergulharmos em cada estagio, veja o mapa completo da jornada:

Estagio O que define

¢ 01 Incompetente Inconsciente Nao sabe que nao sabe. Confiante
sem base.

@02 Incompetente Consciente Descobriu que n&o sabe. Desconforto
e crise.

2 03 Competente Consciente Sabe e executa — com esforgo e
atencao.

. 04 Competente Inconsciente Sabe e executa com naturalidade. Alta
performance.

A jornada é sempre nessa sequéncia. Nao tem atalho. Nao tem como pular estagios. Mas tem como acelerar
a passagem por cada um — e é exatamente isso que este material vai te mostrar.

Uma observacao importante: vocé pode estar em estagios diferentes para habilidades diferentes. Pode ser
Competente Inconsciente em prospeccao e Incompetente Inconsciente em negociagao de valor. O
autoconhecimento exige que vocé avalie cada habilidade separadamente.



@® ESTAGIO 01

INCOMPETENTE INCONSCIENTE

N&o sei que ndo sei — e essa € a parte mais perigosa

Este € o estagio mais perigoso de todos — ndo porque a pessoa seja incapaz, mas porque ela ndo sabe que
€. A combinagao de baixa habilidade com alta confianca cria um profissional que age com certeza onde
deveria agir com humildade, que ndo busca aprendizado porque nao percebe a necessidade e que atribui
resultados ruins a fatores externos — mercado dificil, cliente irracional, produto caro — em vez de olhar para o
préprio processo.

Como esse vendedor age no dia a dia

v

Aborda o cliente falando do produto antes de entender o problema

v

Confunde animacao com técnica — acredita que entusiasmo compensa preparo

v

Quando perde uma venda, raramente analisa o que fez de errado

v

Tende a culpar fatores externos pelos resultados — 'o mercado esta dificil'

v

Rejeita feedback porque acredita genuinamente que ja esta fazendo certo

v

Seu resultado é inconsistente — funciona quando o cliente ja quer comprar

** Frases tipicas do Incompetente Inconsciente

"Eu sei vender. S6 preciso de mais leads."

"O problema € o pre¢co — se baixasse 10%, eu fecharia tudo."
"Esse cliente ndo entendeu o valor do produto."

"Ja vendo ha 3 anos, sei o que funciona."

"Treinamento? N&o preciso — aprendo mais na pratica."

Por que é tao dificil sair deste estagio?

O psicoélogo David Dunning e o estudante Justin Kruger identificaram em 1999 o fenémeno que ficou
conhecido como Efeito Dunning-Kruger: pessoas com baixo nivel de competéncia em uma area tendem a
superestimar sua prépria habilidade — exatamente porque nao tém o conhecimento necessario para avaliar
suas limitagdes. Em outras palavras: para reconhecer que vocé nao sabe algo, vocé precisa saber o suficiente
para perceber o que esta faltando.



Em vendas, isso se manifesta como o vendedor que acha que ja domina a técnica de sondagem porque faz
perguntas — sem perceber que suas perguntas sao superficiais e confirmativas, ndo exploratorias e

reveladoras.

O que faz sair do Estagio 1

Uma experiéncia de perda significativa que nao pode ser explicada externamente
Um feedback honesto de alguém que vocé respeita

Observar um vendedor muito melhor e perceber a diferenga na pratica

Uma métrica clara que revela o gap entre percepgao e realidade

A disposicao de ouvir sem se defender

Existe alguma habilidade de vendas onde vocé age com confianga — mas raramente analisa seus
resultados com honestidade? Existe a possibilidade de que vocé esteja no Estagio 1 nessa habilidade

especifica?



@ ESTAGIO 02

INCOMPETENTE CONSCIENTE

Agora eu sei que ndo sei — e essa dor € o prego do crescimento

A passagem do Estagio 1 para o Estagio 2 é sempre desconfortavel — e isso é bom sinal. E o momento em
que o vendedor tem seu primeiro contato real com o gap entre onde esta e onde poderia estar. Pode ser uma
perda de venda analisada em profundidade, um treinamento que revela o quanto havia para aprender, uma
mentoria que abre os olhos para padrdées que estavam invisiveis.

O desconforto deste estagio é real. A tentacao de voltar para o conforto do Estagio 1 — onde a ignorancia
protegia a autoestima — € grande. Vendedores que n&o tém apoio ou resiliéncia suficiente frequentemente
regridem: param de estudar, param de pedir feedback e voltam para a zona de conforto da inconsciéncia.

Como esse vendedor age no dia a dia
» Comeca a perceber que perde vendas por razdes que estdo no seu controle

» Fica mais atento ao que os melhores vendedores fazem diferente

v

Tenta aplicar técnicas novas mas ainda de forma mecénica e insegura

v

Pode ficar paralisado pelo excesso de informagao — 'ndo sei por onde comecar'
» Questiona praticas antigas mas ainda nao tem as novas consolidadas

» Os resultados pioram antes de melhorar — o que € normal e esperado

“* Frases tipicas do Incompetente Consciente

"Meu Deus, eu fazia tudo errado."

"Agora que aprendi sondagem, percebo que nunca fiz isso de verdade."
"Fico tao consciente do que devo fazer que travo na hora."

"Esta sendo dificil — acho que nao tenho talento para isso."

"Preciso de mais treino — sei o que fazer mas nao sai natural."

Por que este estagio é tdo valioso — mesmo sendo dificil

O Estéagio 2 é onde o crescimento real comeca. E o estagio da humildade produtiva — onde a pessoa sabe o
suficiente para entender o que precisa aprender, tem motivacao para buscar desenvolvimento e esta aberta
para feedback que antes rejeitaria. E desconfortavel, mas é fértil.



A grande armadilha deste estagio € o que os psicélogos chamam de 'paralisia por analise": o vendedor
aprende tantas técnicas ao mesmo tempo que fica travado, sem saber qual aplicar em cada situagao. A
solucao néo é aprender menos — é praticar mais, com foco em uma habilidade por vez.

O que faz avancar pelo Estagio 2

Escolher UMA habilidade para trabalhar por vez — n&o tentar mudar tudo ao mesmo tempo
Praticar deliberadamente — role plays, simulag¢des, grava¢des de chamadas

Buscar um mentor ou gestor que dé feedback frequente e especifico

Aceitar que os resultados vao oscilar durante a transicdo — é parte do processo

Celebrar pequenas vitérias de processo — nao apenas de resultado

Existe alguma habilidade que vocé aprendeu recentemente mas ainda executa de forma travada ou
mecénica? Qual? Vocé esta praticando com frequéncia suficiente para sair desse estagio?



@® ESTAGIO 03

COMPETENTE CONSCIENTE

Sei e consigo fazer — mas ainda preciso pensar para executar

O Estagio 3 é onde o vendedor comeca a ver resultados consistentes com as novas habilidades — mas ainda
precisa de atencio e esforco consciente para executar. E como dirigir um carro depois de aprender a dirigir:
vOoCcé consegue, mas ainda pensa em cada movimento — quando trocar a marcha, como calcular a distancia,
como se posicionar na faixa. A habilidade esta 1a — mas ainda nao virou reflexo.

E um estagio de grande satisfacdo — porque os resultados aparecem — mas também de grande consumo de
energia, porque cada execucao ainda exige atengao deliberada. O vendedor sai das reunides mais cansado,
porque esta constantemente monitorando seu proprio desempenho.

Como esse vendedor age no dia a dia
» Executa as técnicas corretamente — mas com esforco consciente e foco

» Faz a sondagem, mas ainda pensa nas perguntas antes de fazé-las

v

Trata obje¢cdes com o0 método — mas ainda precisa de um segundo para lembrar

v

Seus resultados sdo mais consistentes — e ele sabe exatamente por qué

v

Analisa suas interagdes e identifica com clareza o que funcionou e o que falhou

v

Busca ativamente feedback para refinar o que ja esta funcionando

“2 Frases tipicas do Competente Consciente

"Esta funcionando! Sé preciso praticar mais para ficar mais natural."

"Quando ouco a objecao, ja sei o0 que fazer — mas ainda demora um segundo."
"Saio das reunides cansado — fico muito atento a cada detalhe."

"Meus resultados melhoraram muito. Quero chegar ao préoximo nivel."

"Ainda me trava um pouco quando o cliente faz uma pergunta inesperada."

O risco do Estagio 3 — A armadilha da zona de conforto avangada

Existe um risco especifico neste estagio que poucos falam: como os resultados ja sdo bons, muitos
vendedores param aqui. Ficam no Estagio 3 por anos — competentes, mas nunca chegando ao nivel de



exceléncia e naturalidade do Estagio 4. O conforto com o 'bom o suficiente' impede o salto para o
extraordinario.

Sair do Estagio 3 exige um tipo diferente de pratica: ndo apenas repeticdo — mas repeticdo com feedback,
com variagdo e com desafios que forcam a habilidade para além da zona de conforto. E o que Anders
Ericsson chamou de 'pratica deliberada' — o tipo de pratica que realmente gera maestria.

» O que faz avancar para o Estagio 4

Pratica deliberada — repeticdo com propdsito, ndo por rotina

Expor-se a situagdes cada vez mais complexas e desafiadoras

Buscar feedback de quem ja esta no Estagio 4 — nao de quem esta no mesmo nivel
Gravar e analisar suas interagdes para identificar micro-ajustes

Nao parar no 'bom' — continuar buscando o excelente

Existe alguma habilidade onde vocé é competente mas ainda executa com esforgo consciente? O que vocé
esta fazendo para chegar a naturalidade do Estagio 4 nessa habilidade?



¥ ESTAGIO 04

COMPETENTE INCONSCIENTE

A exceléncia que parece facil — porque foi construida com muito trabalho

O Estagio 4 é o objetivo de todo profissional de vendas — e também o mais mal compreendido. Quando
observamos um vendedor de alta performance em agao, parece facil. Natural. Como se ele tivesse nascido
para isso. E exatamente essa ilusao de facilidade é o que leva pessoas no Estagio 1 a acreditarem que ja
estao aqui.

A realidade é diferente: a naturalidade do Estagio 4 € o resultado de centenas — as vezes milhares — de
horas de pratica deliberada, analise e refinamento. E a habilidade que foi tdo profundamente internalizada que
nao precisa mais de atengao consciente para ser executada. O vendedor ouve, responde, conecta, negocia e
fecha — e quando vocé pergunta como fez, ele tem dificuldade de explicar, porque a habilidade virou instinto.

Como esse vendedor age no dia a dia

» Flui na conversa de vendas sem precisar 'ativar' as técnicas conscientemente

v

Adapta a abordagem ao perfil do cliente de forma instintiva e precisa

» Lé sinais verbais e ndo verbais com naturalidade e responde adequadamente

v

Trata objecdes com leveza — porque ja as processou tantas vezes que sao familiares

» Sai das reunides energizado — porque a execugao n&o consome energia consciente

v

Seus resultados séo consistentes e, aparentemente, 'sem esforco'

.. Frases tipicas do Competente Inconsciente

"Nao sei explicar o que fiz — saiu natural."

"Quando o cliente disse aquilo, eu soube exatamente para onde ir."
"As vezes analiso depois e percebo que fiz tudo certo sem pensar."
"O que antes me cansava, hoje me energiza."

"Ja errei tanto que hoje reconheco os padrbes antes de acontecerem."



O risco do Estagio 4 — A volta para o Estagio 1

Existe um paradoxo perigoso no Estagio 4: como a execucéo ficou automatica, o profissional pode parar de
aprender. Pode comecar a acreditar que chegou ao topo — e sem perceber, gradualmente perder a vantagem
competitiva que construiu. Mercados mudam, comportamentos dos clientes evoluem, novas técnicas surgem
— e 0 competente inconsciente que parou de questionar pode acordar alguns anos depois como um
incompetente inconsciente em um contexto novo.

Os melhores profissionais de vendas do mundo mantém uma postura paradoxal: executam com a
naturalidade do Estagio 4 e estudam com a humildade do Estagio 2. Nunca param de aprender — mesmo
quando ja sabem muito.

Como permanecer e evoluir no Estagio 4

Manter a pratica deliberada — mesmo quando os resultados ja sdo 6timos
Buscar novos desafios que forcam a saida da zona de conforto

Ensinar o que sabe — ensinar é a forma mais profunda de aprender
Acompanhar as mudangas do mercado e do comportamento do cliente

Manter a humildade do aprendiz — independente de quanto ja se sabe

Existe alguma habilidade onde vocé chegou ao Estagio 4? Como vocé vai garantir que ndo vai estagnar aqui
— e que vai continuar evoluindo?



Agora que vocé conhece os 4 estagios, € hora de fazer uma avaliagao honesta. Para cada habilidade abaixo,
marque o estagio em que vocé acredita estar. Lembre: seja honesto — esse diagndstico € apenas para voceé.

Habilidade

Prospecc¢ao ativa ] i ] O
Abordagem inicial | i | O
Sondagem e escuta | i ] i
Apresentacio de valor | i | i
Quebra de objecoes | i | i
Negociagao | O | i
Fechamento O | O |
Pés-venda | o | i
Gestao do proéprio tempo ] | ] O

Olhe para o seu diagndstico. Quais habilidades tém mais marcag¢des no Estagio 1 ou 2? Essas sao as suas
maiores oportunidades de desenvolvimento — e provavelmente as que mais estao limitando seus resultados
hoje.



O CAMINHO PARA O PROXIMO ESTAGIO

Saber em qual estagio vocé esta é o comego. O que fazer a partir dai € o que realmente importa. Veja o mapa
de acbes para cada transicao:

DO ESTAGIO 1 PARA O 2 — Desperte para o que nio vé

O Peca feedback honesto a alguém que vocé respeita — e ouga sem se defender

o Acompanhe um vendedor melhor do que vocé em campo — observe com atencao

O Analise sua taxa de conversdo com dados reais — compare com benchmarks

o Leia um livro sobre vendas e anote cada técnica que vocé nunca praticou conscientemente

O Aceite que ha muito a aprender — e que isso € uma oportunidade, ndo uma ameacga

DO ESTAGIO 2 PARA O 3 — Transforme conhecimento em execugio

o Escolha UMA habilidade para trabalhar por vez — nao tente mudar tudo ao mesmo tempo

O

Pratique em role plays antes de praticar com clientes reais
o0 Grave suas ligagdes ou peca para alguém observar suas reunioes
o Defina uma meta de processo — quantas vezes por semana vai praticar aquela habilidade

0 Celebre a execugdo — nao apenas o resultado. O processo correto gera resultado.

DO ESTAGIO 3 PARA O 4 — Internalize pelo volume e qualidade de pratica
o Aumente o volume — a naturalidade vem com repeticao suficiente

o Varie as condigbes de pratica — clientes diferentes, contextos diferentes, objecdes diferentes

0 Peca feedback de quem ja esta no Estagio 4 — nao de quem esta no mesmo nivel

O Analise o que ja esta natural — para entender o processo e replica-lo em outras habilidades

o Comece a ensinar — explicar o que vocé faz é a forma mais eficaz de internalizar

NO ESTAGIO 4 — Evolua sem regredir



O

O

Mantenha a pratica deliberada — mesmo quando os resultados ja sao 6timos
Monitore as mudangas do mercado e adapte continuamente

Ensine e forme outros — o legado € a extensdo mais poderosa da competéncia
Identifique novas habilidades onde vocé ainda esta no Estagio 1 ou 2

Mantenha a humildade do aprendiz — independente de quanto ja sabe



Vocé chegou até aqui. Fez o diagndstico. Reconheceu seus estagios. E agora tem uma escolha.

A maioria das pessoas I& um material como esse, se identifica, se emociona um pouco — e nao faz nada.
Volta para a rotina, fecha o arquivo e segue exatamente como estava. Essa é a escolha mais comum. E é
exatamente o que mantém a maioria dos vendedores onde esta.

A minoria faz diferente. Pega o diagnéstico, escolhe uma habilidade, define uma agéo concreta e comega.
Nao amanha. Hoje. Com um passo pequeno — mas real.

A diferenca entre quem evolui e quem estagna néo é talento. N&o é sorte. E a decisdo de agir sobre o que
sabe.

"O melhor momento para comecar a se desenvolver foi ontem. O sequndo melhor momento
é agora.”

SEU PROXIMO PASSO — AGORA

1. Olhe para o seu autodiagnéstico.
2. Escolha a habilidade mais critica onde esta no Estagio 1 ou 2.
3. Defina UMA agao que vai tomar nos préximos 7 dias.

4. Escreva aqui:

E me conta como foi — estou no Instagram esperando por vocé.

B @codex.comercial




Quer ir mais fundo?
Este material € apenas o comeco.
Na Cédex Comercial, vocé encontra materiais completos sobre

técnica de vendas, lideranga, metas e muito mais.

B Siga: @codex.comercial

aprenderparanaodepender.com.br/codex-comercial




