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Introducao

O método desenvolvido por Angelo D. Medrado propde uma abordagem revolucionaria e holistica para o universo
comercial de alta performance. Longe de ser apenas um conjunto de clichés motivacionais, este estudo sintetiza
com rigor cientifico a psicologia profunda de Eric Berne (Analise Transacional) e a imutdvel dindmica existencial

contida nas escrituras sagradas sobre a Lei da Semeadura.

O objetivo central ndo é moldar um vendedor focado no fechamento agressivo e imediato a qualquer custo,
mas sim construir um profissional consciente, capaz de arquitetar transacdes saudaveis, gerar valor real, fidelizar

clientes e, fundamentalmente, estabelecer um legado de integridade e prosperidade duradoura.

1. A Psicologia da Venda: Os Treés Estados de Ego

A Anaélise Transacional (AT) demonstra que a nossa personalidade ndao é um bloco monolitico, mas sim uma
estrutura dindmica composta por trés sistemas distintos de pensamentos, sentimentos e comportamentos,
denominados Estados de Ego. Compreender estes estados é o primeiro passo para decifrar o comportamento do

consumidor e modular a prépria abordagem comercial.

O Estado de Ego Pai (Normas, Valores e Tradicao)

Este estado de ego representa o registro de conceitos, preconceitos, regras e dogmas que absorvemos de
nossas figuras de autoridade primadrias durante a infancia. No cendrio de vendas, ele se ramifica e atua de trés

maneiras distintas:

« Pai Critico (Vendedor): Manifesta-se através de imposicdes, julgamentos e tom professoral. E o erro de usar
frases como "Vocé tem que comprar isso" ou tentar dar licdes de moral no cliente. Essa postura ativa barreiras

psicoldgicas e gera resisténcia ou repulsa imediata.

« Pai Nutritivo (Vendedor): E a vertente do acolhimento, da protecdo e da seguranca absoluta. E o vendedor
que diz com serenidade: "Ndo se preocupe com a implementacdo, eu pessoalmente cuidarei de todo o seu pds-

venda". Este estado desarma o cliente e gera profunda confianca.

* Cliente em Estado de Pai: E o comprador que se posiciona julgando a reputacdo do produto, dita as regras do

jogo e foca prioritariamente na tradicao, solidez e valores éticos da marca.



O Estado de Ego Adulto (Logica, Fatos e Realidade)

O Adulto funciona como um computador frio e processador de dados do "aqui e agora". Nao é guiado por

emocoes intempestivas nem por preconceitos herdados, mas pela realidade empirica e factual.

* O Vendedor Adulto: Atua como um consultor analitico. E o estado ideal para a fase de diagnéstico, onde
realiza perguntas técnicas precisas, analisa métricas de viabilidade e apresenta os beneficios do produto de

forma puramente objetiva.

+ O Cliente Adulto: E o tomador de decisio técnico. Ele exige mensuracio de ROI (Retorno sobre o
Investimento), tabelas de especificacOes, prazos contratuais claros e garantias. Ele é imune a argumentos

puramente emocionais, bajulagdes ou "labia" comercial.

O Estado de Ego Crianca (Emocoes, Desejos e Criatividade)

A Criancga é a sede das nossas reagdes emocionais, da intuicao, da curiosidade, da criatividade e dos impulsos

mais genuinos.

* O Vendedor Crianca: Manifesta-se através de um entusiasmo contagiante, paixdo ao falar do produto e

agilidade criativa para contornar problemas inesperados na negociagao.

* O Cliente Crianca: E onde a magica comercial se consolida. Existe uma maxima incontestavel no método de
Angelo D. Medrado: "As pessoas compram pela emocgdo (Crianga) e justificam a decisdo pela razdo
(Adulto)". A Crianca do cliente pode se comportar como Crianca Adaptada (com medo de errar, buscando
aprovacao) ou como Crianca Livre (encantada com a inovacdo, o status ou o prazer proporcionado pelo

produto).

2. Engenharia da Comunicacao: Transacoes e o Erro Fatal

Sempre que duas pessoas interagem, ocorre um estimulo e uma resposta entre os seus estados de ego. Essa troca é
chamada de transacdo. O segredo do fechamento em alto nivel reside na capacidade de construir Transacoes

Complementares e evitar o colapso comunicativo.

Transacoes Complementares vs. Transacoes Cruzadas

A comunicacao flui indefinidamente quando as linhas de estimulo e resposta sao paralelas. Se o cliente inicia
um dialogo buscando dados légicos (Adulto) e o vendedor responde com precisao informativa (Adulto), estabelece-

se uma Transacdo Complementar.



O Erro Fatal: A Transacao Cruzada. Ocorre quando as linhas de comunicacao colidem
catastroficamente. O exemplo mais comum e destrutivo em vendas acontece quando o cliente em
estado Adulto solicita dados técnicos detalhados e o vendedor, operando em sua Crianga,
responde fazendo piadas inadequadas, apelando para o sentimentalismo ou demonstrando falta de

preparo formal. O canal se quebra e a venda é sumariamente perdida.

O Fluxo Psicologico Perfeito de Vendas

Para orquestrar uma venda fluida, o método recomenda transitar estrategicamente pelos estados de ego ao longo da

jornada do cliente:
1. Abertura (Adulto + Pai Nutritive): Utiliza-se o Adulto para escutar e mapear as necessidades reais, e o Pai
Nutritivo para abracar o cliente com autoridade protetora, gerando seguranca psicolégica no inicio do contato.

2. Demonstracdo (Crianca): Ativa-se a Crianca Livre do cliente. E o momento de pintar cenarios de prazer,

alivio de dores, facilidade e inovacao. E fazer o cliente sentir o usufruto do produto.

3. Fechamento (Adulto + Pai): Resgata-se o Adulto para sanar as ultimas arestas e dividas racionais (prego,
termos e entrega) e projeta-se o Estado de Pai para fornecer o direcionamento e o firme "empurrdo" de

autoridade necessario para a assinatura do contrato.

3. A Dimensao Espiritual: O Vendedor-Semeador

Dominar a técnica da Andlise Transacional transforma o individuo em um eximio estrategista de negdcios.
Contudo, para ascender ao patamar de sustentabilidade e paz interior, o profissional deve se submeter a Lei

Espiritual da Semeadura, fundamentada em Galatas 6:7: "Pois aquilo que o homem semear, isso também ceifard."

A venda sob esta perspectiva deixa de ser um evento isolado de extracdo financeira e passa a ser

compreendida como um processo puramente agricola estruturado em cinco macroetapas:

"Sua colheita é garantida quando o plantio é feito com exceléncia técnica e integridade espiritual.”
— Angelo D. Medrado

1. Preparar a Terra (A Intencao Pura): O solo corresponde a mente do cliente e a mente do préprio vendedor.
Tecnicamente, envolve qualificar leads e estudar o mercado de forma realista (Adulto). Espiritualmente,
significa purificar o coracdo de qualquer ganancia ou desespero financeiro, entrando na negociacdo com a

firme intencdo de servir genuinamente ao proximo.



2. Escolher a Semente (A Mensagem sob Medida): A semente é a palavra empenhada e o valor intrinseco
oferecido. Sementes mistas ou adulteradas geram frutos malditos. Semear com alto nivel é entregar uma
semente de verdade cristalina para o Adulto do cliente, sementes de cumprimento ético e seguranca para o seu

Pai, e sementes de legitimo entusiasmo para a sua Crianca.

3. Plantar e Regar (A Constancia do Relacionamento): Uma semente abandonada resseca e morre. A rega é o
follow-up estratégico. Longe de ser um incomodo insistente, a rega opera no Pai Nutritivo, oferecendo valor

continuado, artigos do setor e suporte continuo, demandando disciplina técnica e paciéncia espiritual.

4. Proteger a Colheita (O Zelo no Pés-Venda): Pragas mercadolégicas e ruidos de comunicacao podem tentar
destruir a plantacdo antes da safra final. O poés-venda rigoroso (Adulto) protege o cliente, garante a
conformidade da entrega e defende os seus direitos comerciais, preservando o patriménio mais valioso do

profissional: o seu bom nome.

5. A Colheita Extraordinaria (A Prosperidade Integral): E a consolidacdo do fechamento financeiro somada
a celebracdo espontanea (Crianca Livre). Uma colheita executada com integridade espiritual transborda em
satisfacdo mutua e se autossustenta, gerando sementes limpas para a préxima temporada através de indicacdes

organicas e recorrentes.

4. Guia Pratico e Doutrinario de Aplicacao Diaria

Para transformar esta densa fundamentacdo tedrica em faturamento e conversao diaria no mercado, o profissional

deve seguir os roteiros praticos delineados a seguir.

Roteiro de Diagnostico de Frequéncia do Cliente

Antes de apresentar qualquer proposta, o vendedor deve realizar uma escuta ativa para decodificar em qual Estado

de Ego o cliente estd emitindo sinais:

* Se o cliente fala em PAI: Utiliza termos imperativos como "Isso é o correto", "Sempre foi feito dessa forma"
ou foca excessivamente em tradicdo familiar ou institucional.
Acao Pratica: Responda acolhendo seus valores (Pai Nutritivo) ou validando a governanca com dados

histéricos estruturados (Adulto).

* Se o cliente fala em ADULTO: E extremamente direto, conciso, avalia custos, planilhas e exige prazos. Nao
demonstra interesse por conversas informais introdutérias.
Acao Pratica: Seja estritamente técnico e logico (Adulto). Apresente matrizes de valor, cases de sucesso

metrificados e elimine adjetivos abstratos.

* Se o cliente fala em CRIANCA: Demonstra forte expressividade facial, utiliza girias, ri com facilidade ou
expde medos emocionais latentes de sofrer prejuizos ou puni¢oes de seus superiores.
Acao Pratica: Conecte-se através de sua Crianca Livre, injetando dinamismo, paixdo e tangibilizando

visualmente o alivio e a satisfacdo que a aquisicdo trara.



Matriz Pratica de Resolucao de Objecoes Técnicas
A tabela abaixo ilustra a aplicacdo exata das transagoes e o alinhamento ético-espiritual diante de entraves criticos

em negociagoes:

Abordagem Certa - Alto Nivel
Abordagem Errada (Transacao

Cenario / Objecao (Transacao Complementar / Semeadura

Cruzada / Falha Espiritual) , .
Etica)

"Compreendo a sua andlise or¢amentdria.
"Ah, mas o nosso produto é muito )
) ) o ) Permita-me demonstrar através desta
mais bonito e vocé vai se apaixonar!"

"0 seu valor esta 15% . planilha como esse investimento inicial de
. (Vendedor responde em Crianga. ;
acima do concorrente." . ) 15% se paga em apenas 5 meses através da
) Tenta seduzir emocionalmente uma . .
(Cliente em Adulto) o redugdo de desperdicio técnico."
duvida logica. Perda de )
o (Vendedor responde em Adulto. Linhas
credibilidade). )
paralelas perfeitas).
"Eu entendo perfeitamente o seu receio.
"Estou com medo de "Vocé estd sendo muito pessimista, Minha fungdo aqui é garantir que vocé ndo
fazer essa transicao e nosso software nunca falha." corra riscos. Nés assumiremos o
dar errado." (Vendedor responde em Pai Critico. acompanhamento didrio nas primeiras trés
(Cliente em Crianca Pune o cliente pelo medo, gerando semanas para blindar sua operacgdo."
Adaptada) ruptura imediata). (Vendedor responde em Pai Nutritivo.

Acolhe e protege a fragilidade da Crianga).

Exercicio Diario de Fixacao para o Sucesso Comercial
Execute mentalmente este quadrante de comunicacdo integrada em cada atendimento ao longo do seu dia:

1. Abertura Confiante: "Seja muito bem-vindo. O meu compromisso absoluto nesta reunido é prover todas as
informagodes factiveis para que vocé decida o que for verdadeiramente melhor para a sua instituigdo."

(Ativacao de Pai Nutritivo + Adulto / Preparacao da Terra).

2. Sondagem Cirargica: "Quais tém sido os gargalos operacionais e financeiros mais latentes que a sua equipe

enfrenta no cotidiano?" (Ativacao de Adulto / Mapeamento do Solo).

3. Projecao de Valor: "Imagine a tranquilidade e o ganho de tempo que a sua geréncia experimentard quando
este sistema estiver automatizado, eliminando retrabalhos.” (Ativacdo de Crianca Livre / Lancamento da

Semente).

4. Direcionamento Seguro: "Diante dos dados econémicos apresentados, este é o plano ideal. Podemos iniciar
o preenchimento cadastral para assegurar as taxas promocionais deste trimestre?" (Ativacao de Adulto + Pai
/ Colheita Etica).
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