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A regra que governa tudo

Para quem é este documento: quem ocupar o papel de assessor comercial do Dr.
Carlos Eurico, fazendo a prospeccao ativa pelo perfil dele com a missao de agendar
Reunides de Diagnostico Q4. Hoje o papel € do Jeferson; o playbook serve a qualquer
pessoa que assumir a funcao, e onde o0s scripts pedem o nome, use 0 seu. Leia
inteiro uma vez, depois use como manual de consulta. Os scripts estao prontos pra
adaptar e enviar.

Antes de enviar qualquer mensagem, faca esta pergunta olhando pro texto: "isso
parece um convite genuino pra uma conversa util entre meédicos, ou parece alguem
tentando me vender algo?"

Se parecer venda, reescreva até a sensacao sumir. Essa regra vence qualquer outra
deste documento, inclusive a meta do més. Uma mensagem que queima a percepcao
de par custa mais caro que dez conversas que nao avangaram.

O tom certo € o de um colega experiente que notou algo e puxou assunto. O Carlos
continua sendo médico de verdade: atende, gere a propria clinica, € diretor médico da
Respirare. A conversa nasce desse lugar, de quem vive o mesmo dia a dia do
prospect, e nunca do lugar de quem vive de vender mentoria.

O que isso proibe na pratica: urgéncia fabricada, escassez inventada, elogio genérico
de abertura, pergunta intima de primeira mensagem, parede de texto explicando o
metodo, promessa de resultado com numero, e qualquer frase que vocé reconheceria
numa abordagem de marketing digital. Se o Carlos nao diria a frase em voz alta num
corredor de congresso, ela nao vai na mensagem.

Identidade: a voz é do Carlos, o tempo todo

O perfil fala como o proprio Dr. Carlos, em primeira pessoa, do primeiro toque ao
agendamento. Vocé escreve como ele, com a voz dele, € a conversa nunca sai desse
lugar. Médico conversando com medico, essa é a experiéncia inteira do prospect.
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Como isso funciona na pratica:

Primeira pessoa sempre. "Vi teu comentario", "tenho conversado com colegas", "te mando os horarios". Nada de
01 "a equipe do Carlos", "a assessoria dele", "nds" institucional. Antes de enviar, leia a mensagem se perguntando
se o Carlos falaria aquilo daquele jeito.

O assessor é recurso de logistica, com critério. Ele sé entra quando a conversa ja esta encaminhada e a
organizacao pede (agenda, WhatsApp, confirmacgao de véspera), e entra apresentado pelo préprio Carlos: "pra

02 facilitar, meu assessor nome do assessor te chama no WhatsApp e organiza os horarios comigo". Médico
estabelecido com assessor cuidando da agenda soma autoridade e ndo desperta estranheza nenhuma. Fora da
logistica, 0 assessor ndo aparece.

O que vocé esta oferecendo (e o que vocé jamais
esta vendendo)

Vocé oferece uma coisa soO: a Reunido de Diagnostico Q4. Individual, gratuita,
conduzida pelo proprio Dr. Carlos. Esse € o nome oficial e € 0 Unico nome que existe.
Nunca chame de sessao estratégica, bate-papo, call ou consultoria gratuita: esses
termos foram queimados pelo mercado e ativam a defesa de quem ja viu esse filme.

A historia de origem, que vocé precisa saber contar em uma frase: o Carlos passou
anos observando padrbes que se repetem em operacdes medicas de qualquer
especialidade, muitos deles invisiveis até ficarem caros, e estruturou a forma de
identificar esses pontos; colegas comecaram a pedir ajuda pra implementar as
mudancas, e dai nasceu o programa de acompanhamento. A ordem importa: o
programa pago nasceu do diagnostico, e o diagnodstico segue existindo por conta
propria.

O que acontece na reuniao: o medico sai com um mapa claro da propria operacao,
com 0s gargalos e 0s pontos cegos identificados e um plano de acao priorizado. Esse
mapa € dele, pra usar como quiser depois. Tem colega que implementou tudo por
conta propria e seguiu 0 jogo, € tem caso em que o diagnoéstico apenas confirmou
gue a operacao estava saudavel. Os dois desfechos sao éxito, e vocé pode dizer isso
com essas palavras.

Existe continuidade possivel: quando o diagnéstico revela gargalos e faz sentido pros
dois lados, o Carlos pode apresentar ao final uma proposta de implementacao
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assistida (a mentoria Protocolo Q4). Isso ndo se anuncia na prospeccado; se o
prospect perguntar da mentoria, a resposta pronta esta na secao 9. O ponto que
sustenta a operagao inteira: o valor do diagnostico independe de qualquer compra
depois.

Na prospeccao, portanto: vocé nao vende mentoria, ndo apresenta programa, nao
explica metodo, ndo convence ninguém. Vocé gera curiosidade suficiente pra um
colega aceitar uma conversa que vale a pena por si so.

Quem abordar e onde encontrar

O perfil que interessa (conferido contra o funil da operacao):

~ Médico especialista ja estabelecido, entre 35 e 55 anos, qualquer especialidade,
capital ou interior.

~ Renda em torno de R$ 15 mil a R$ 20 mil por més, com sensacao de teto.

~ Dono da propria agenda: consultorio proprio, clinica propria ou participacao

relevante numa.

~ Com dor real aparecendo em algum destes eixos: agenda lotada sem liberdade,
faturamento bom que nao vira patrimdnio, dependéncia pesada de convénio,
operacao que para quando ele tira férias.

Este playbook vale para o Instagram e o LinkedIn do Carlos. A logica, os critérios e a
vOz Sao 0S mesmos nos dois; muda sé o canal onde a conversa acontece (direct do
Instagram ou mensagem do LinkedIn) e o tipo de sinal que cada rede mostra (no
Instagram, comentario, curtida e story; no LinkedIn, reacdo, comentario e pedido de
conexao). Onde um script cita "post" ou "story", adapte para o equivalente da rede.
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Onde esse médico esta, em ordem de prioridade. As trés primeiras fontes vém da
propria audiéncia do Carlos e estao ordenadas do mais quente ao mais morno pelo
grau de exposicao que a pessoa ja teve:

Quem comentou (0 mais quente): ja escreveu algo em publico, num post ou numa live. Se comentou sobre
01 sobrecarga, agenda, gestao ou dinheiro, é sinal forte. Ja se expds, entao a barreira de puxar conversa € a menor
de todas.

Seguidor novo: seguiu o Carlos ha pouco (dias, no maximo duas semanas). O interesse esta fresco e ninguém

02 . . . . - . ) .
falou com ele ainda. E quente justamente pela novidade, e some rapido se ninguém aproveitar.
Quem curte com frequéncia: nunca escreveu nada, mas curte os posts do Carlos com recorréncia, ou reage no
03 LinkedIn. E interesse silencioso, mais morno que quem comenta, mas real. Vale abordar citando o padrao do que
ele curte.
04 Indicagdes: mentorados atuais, colegas do Carlos, participantes de live. Pega indicagao de forma ativa (secédo
14). Chega com o dobro da confianga de qualquer outra origem.
o Circulo profissional visivel: médicos que aparecem em congressos, sociedades de especialidade, colegas de

cidade ou de especialidade dos mentorados atuais.

Frio qualificado: perfis de médicos donos de clinica com sinais publicos do perfil acima, sem nenhuma interacao
06 prévia com o Carlos. E a fonte de menor taxa de resposta e maior risco de soar abordagem de rede profissional,
entado entra por Ultimo e com o dever de casa mais bem feito.

A base do Carlos tem cerca de 9 mil seguidores com engajamento baixo, entao cada
interacao (comentario, curtida recorrente, seguidor novo) € um sinal valioso que nao
se pode desperdicar.

Sinais de momento certo (o que transforma um perfil em prioridade, em qualquer das
fontes): comentou ou reagiu a algo sobre sobrecarga, agenda ou gestdo; comecou a
sequir o Carlos agora; abriu clinica ou mudou de endereco recentemente; contratou
secretaria ou anunciou vaga; apareceu em live do Carlos; foi citado por um
mentorado.

Matriz de sinais: quando ver X, faca Y

O assessor vive reagindo a sinais que aparecem na notificacdao ou no perfil da
pessoa. Esta matriz diz a acao pra cada sinal, sem transformar a prospeccao em
contabilidade de prazos. A régua € simples: sinal quente se aborda logo, sinal morno
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se da um tempo e se aquece, sinal frio se trabalha por ultimo. Nao fique
cronometrando dias, o0 bom senso da conversa manda mais que qualquer prazo.

Comentou sobre dor da operacao (agenda, gestao, dinheiro, sobrecarga)

Aborde logo, gancho no comentario (Origem A). E o sinal mais forte que existe.

Comentou algo neutro (elogio, duvida técnica)

Responda o comentario pelo perfil do Carlos, genuino. Se ele reagir, puxe pro
direct.

Comecou a seguir, perfil claramente qualificado

Vale retribuir o follow e dar uma aquecida antes de abordar leve (Origem B).

Comecou a seguir, sem sinal claro de perfil

S¢6 observe. Nao retribua follow nem aborde a toa, espere ele dar algum sinal.

Respondeu um story do Carlos

Responda de volta na mesma conversa, puxando o assunto. Ja € conversa
aberta, ndo abordagem fria.

Curtiu varios posts do mesmo tema

Aborde pelo tema que ele curte (Origem C), sem pressa.

Marcou o Carlos ou compartilhou um story dele

Agradeca pelo perfil e abra conversa. Quem compartilha ja € defensor.

Mandou DM primeiro

O lead mais quente de todos. Responda rapido e conduza (Origem F). Nunca
deixe esfriar.

Nenhum sinal, perfil qualificado (frio)

Dever de casa, aquecer um pouco, abordar por ultimo (Origem E).
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Regra de ouro da matriz: na duvida entre abordar e esperar, aguecer custa menos que
uma abordagem precoce que gqueima o contato.

Formas de aquecer (o gesto antes da mensagem)

Aquecer ¢é agir pelo perfil do Carlos antes da DM, pra o nome nao chegar do nada:
curtir um ou dois posts recentes, responder um story, deixar um comentario genuino
num post dele. Uma ou duas dessas bastam, e so vale a pena pra quem ja mostra
perfil qualificado. Aquecer demais chama atencao, entao nada de curtir o feed inteiro
de uma vez.

Qualificacao, desqualificacao e o critério pra convidar

A qualificacdo acontece observando e conversando, nunca interrogando. Nada de
bateria de perguntas de formulario no chat.

Qualifica (precisa de pelo menos dois sinais):
~ E dono ou sécio da operacdo onde atende (quem é so contratado de hospital ndo
decide nada disso).

~ Demonstra incébmodo com o modelo atual, mesmo que em tom de piada ("a agenda

td uma loucura", "vivo pro consultorio").

~ Tem operacao rodando de verdade: pacientes, equipe mesmo que minima, alguns
anos de estrada.

~ Responde com interesse genuino, faz pergunta de volta, entra na conversa.

Desqualifica (um sinal ja basta):

- Recém-formado ou ainda montando o primeiro consultorio (a dor dele é outra e 0
Q4 pressupde operacao existente).

~ SO quer emprego, plantdo ou indicacao de vaga.

~ Respostas de uma palavra depois de duas tentativas de conversa genuina. Insistir
aqui vira exatamente o vendedor que a regra numero um proibe.

~ Hostilidade com o tema gestao ("médico bom nao precisa disso"). Anote e siga em
frente, o conteudo do feed trabalha essa pessoa com o tempo.
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~ Pede desconto ou pergunta preco de mentoria antes de qualquer conversa. Curioso
de preco dificilmente vira mentorado, e a reuniao com o Carlos € um recurso caro

da operacao.

Dor reconhecida ndo € o mesmo que dor sentida. O prospect que s6 admite "é, me
incomoda um pouco" ainda nao esta pronto; o que aceita a reunido e chega nela
guerendo € o0 que percebeu o custo do problema e ja imaginou como seria resolvé-lo.
Por isso, quando a dor aparecer, aprofunde antes de convidar: as perguntas de
aprofundamento por perfil (secdo 8) fazem esse trabalho em dois tempos, primeiro
levam o prospect a calcular o que aquilo ta custando, depois deixam ele mesmo dizer
0 que ganharia mudando, sem virar interrogatorio. E o préprio prospect verbalizando
o valor que faz o convite cair como consequéncia natural.

Critério pra convidar pra reuniao (os trés ao mesmo tempo):

01 Perfil qualificado (dois sinais ou mais da lista acima).

Dor nomeada e, de preferéncia, ja sentida pelo préprio prospect na conversa. Ele precisa ter dito algo sobre a
operagao dele e, idealmente, percebido o custo disso; vocé nao vai adivinhar nem plantar.

03 Curiosidade demonstrada: ele perguntou de volta, respondeu com mais de uma linha, quis saber mais.

Faltou algum dos trés e a conversa esta boa mesmo assim: use a conversa rapida de
qualificacao (secéo 10) como etapa intermedidria, na etapa de logistica do assessor.
Faltou e a conversa esta morna: segue nutrindo, sem convite. Convite adiantado
desperdica a agenda do Carlos e queima o contato.

Cadéncia de prospeccao

Volume de partida: 10 abordagens novas por dia Util, personalizadas uma a uma. Esse
€ 0 piso de operacao séria e o teto da personalizacao bem feita no comeco. Depois
de 4 a 6 semanas, se a taxa de resposta se mantiver com qualidade, o volume sobe
gradualmente (15, depois 20), nunca o contrdrio: volume que degrada personalizacdo
derruba a taxa e a reputacao do perfil juntas.

©
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Antes da primeira mensagem, o0 aquecimento: nos 7 a 14 dias anteriores, o perfil do
Carlos interage de leve com o prospect (curtida em post relevante, resposta curta a
um story). Familiaridade progressiva: quando a mensagem chegar, o nome ja foi visto.
Sem exagero, duas ou trés interagdes bastam.

A sequéncia por contato:

1
Dia 0, Primeira mensagem (secao 7), curta e contextual

2
Dia 3 ou 4, Segunda mensagem: um angulo novo, geralmente uma observacao
ou historia curta, nunca cobranca de resposta

3
Dia 8 a 10, Ultima mensagem: encerramento elegante com porta aberta

Pausa
60 a 90 dias, Sai da lista ativa. Reabordagem s6 com motivo novo real (ele
interagiu, saiu conteudo com a cara dele, indicacao surgiu)

Regras da cadéncia:

~ Respondeu em qualquer ponto: a cadéncia morre e vira conversa de verdade, no
ritmo dele.

~ Nunca cobre resposta ("viu minha mensagem?"). O toque seguinte sempre traz
conteudo novo, nunca cobranca.

~ Trés toques sem resposta encerram o ciclo. O encerramento elegante do toque 3
preserva a relacao pra reabordagem futura e, com alguma frequéncia, € ele que
gera a resposta.

~ Canal principal: direct do Instagram do Carlos. WhatsApp entra na passagem pro
assessor ou quando o numero veio por indicacao. LinkedIn serve pra prospect que
vive mais la, com 0s mesmos scripts adaptados.
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~ Horario de gente: comeco da manha, hora do almoco ou fim do dia. Mensagem de
madrugada ou de domingo cedo entrega operacao de disparo.

Scripts de abordagem por origem do contato

Regras que valem pra todos 0s scripts: sdao pontos de partida, cada fala traz trés
opcdes de angulos diferentes pra vocé escolher a que combina com a pessoa €
nunca sair repetindo a mesma frase; personalize o gancho a cada envio; escreva na
primeira pessoa do Carlos (direto, sereno, de par pra par); primeira mensagem
sempre curta; a variavel entre colchetes é obrigatoria, sem gancho real especifico
daquele médico a mensagem nao sai; e onde o script cita "post" ou "story", troque
pelo equivalente do LinkedIn quando a conversa for la. A regra de quando enviar cada
toque esta na cadéncia da sec¢ao 6, entdo aqui o foco é so6 o texto.

Origem A: quem comentou (o mais quente)

Quem escreveu um comentario ja se exp6s em publico, entdo a conversa puxa direto
do que ele disse.

Primeira mensagem (gancho: o comentario dele)

Oi, nome, tudo bem? Vi teu comentario no post sobre tema do post e achei um ponto muito
bom, retome em meia frase o que ele disse. Fiquei curioso: isso ai & algo que vocé ja sente na
tua operacao também, ou foi mais observacao de longe?

Oi, nome, teu comentario no post sobre tema bateu com uma conversa que tive com outro
colega essa semana, € um ponto que pouca gente enxerga. Vocé ta vivendo isso na pratica do
consultério também?

Opa, nome, curti demais o que vocé escreveu sobre tema. Me conta, isso ai é dor tua no dia a
dia ou vocé ja resolveu essa parte e comentou por experiéncia?

Segunda mensagem (se nao respondeu)

w
o
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Nome, te escrevi outro dia e a rotina deve ter engolido, conheco bem esse filme. Te procurei
porque tenho conversado com colegas nessa mesma fase de consultério e o padrao que
aparece se repete: a operacao cresce, a agenda enche e a estrutura por tras continua a mesma
de quando era metade do tamanho. Se fizer sentido trocar uma ideia sobre isso qualquer hora,
me diz.

Nome, passando de novo por aqui sem pressa. Aquele ponto que vocé comentou sobre tema
fica martelando, porque é exatamente onde muito consultério bom trava sem perceber. Se um
dia quiser trocar uma ideia sobre isso, é s6 chamar.

Nome, sei que caixa de entrada depois some. S6 nao queria deixar o assunto morrer, porque o
que vocé levantou ali é dos que mais aparecem quando sento com um colega pra olhar a
operacao dele. Fico a disposicao.

Terceira mensagem (encerramento com porta aberta)

Nome, ultima mensagem pra nao virar aquele chato do direct. Se algum dia quiser trocar uma
ideia sobre a estrutura do teu consultorio, a porta segue aberta, e enquanto isso a gente se vé
por aqui pelo feed. Abraco.

Nome, vou parar de te encher por aqui. Fica o convite de porta aberta: quando fizer sentido
conversar sobre a parte de gestao do teu consultério, € s6 me chamar. Sucesso ai no cidade/
area dele.

Nome, deixo essa como a ultima pra nao insistir demais. Se um dia o tema de estruturar o
consultério voltar a te interessar, sabe onde me achar. Um abraco e segue o bom trabalho.

Origem B: seguidor novo

Seqguiu o Carlos ha pouco. O gancho € o interesse fresco, sem forcar intimidade que
ainda nao existe. Nao invente que sabe algo sobre a operacao dele, vocé nao sabe.
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Primeira mensagem (gancho: o seguir recente, leve)

Oi, nome, tudo bem? Vi que vocé comegou a acompanhar meu conteudo por aqui, obrigado. Fui
dar uma olhada no teu perfil e fiquei curioso com o teu trabalho em area/cidade dele. Me conta,
como té a rotina do consultorio nessa fase?

Opa, nome, obrigado por passar a acompanhar por aqui. Sempre gosto de saber quem ta do
outro lado: vocé toca consultorio proprio em area dele, é isso? Como andam as coisas?

Oi, nome, vi que vocé chegou agora no perfil, seja bem-vindo. Dei uma espiada no teu trabalho
com area dele e achei bacana. Ta tocando tudo sozinho ai ou ja montou uma estrutura em
volta?

Segunda mensagem (se nao respondeu)

Nome, sei que caixa de entrada some facil no meio da rotina. S6 passei pra dizer que, se um dia
quiser trocar uma ideia sobre a parte de estrutura e gestao do consultorio, € um assunto que
tenho conversado bastante com colegas na tua fase. Sem compromisso nenhum.

Nome, sem querer tomar teu tempo. Fica so o registro de que, se em algum momento quiser
trocar figurinha sobre a parte de negocio do consultorio, minha porta ta aberta por aqui.
Enquanto isso, seguimos pelo feed.

Nome, imagino a correria ai. S6 deixo o canal aberto: quando quiser conversar sobre como
fazer o consultério rodar com menos peso nas tuas costas, € sé me chamar.

Origem C: quem curte com frequéncia

Nunca escreveu nada, mas curte os posts com recorréncia (ou reage, no LinkedIn). O
gancho € o padrao do que ele curte, com jeito, sem soar vigilancia.
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Primeira mensagem (gancho: o tema que ele curte com frequéncia)

Oi, nome, tudo bem? Reparei que os posts sobre tema que ele costuma curtir, ex: gestao de
agenda costumam fazer sentido pra vocé. Fiquei curioso: € algo que vocé ta vivendo ai na
pratica, ou mais um interesse de acompanhar o assunto?

Opa, nome, vejo que 0s assuntos de tema costumam te pegar por aqui. Pergunto porque quem
se interessa por isso normalmente t4 sentindo alguma coisa na operacgao. E o teu caso?

Oi, nome, notei que tema é um assunto que ressoa com vocé. Me conta, no teu consultorio isso
hoje é uma dor real ou vocé ja tem resolvido de algum jeito?

Segunda mensagem (se nao respondeu)

Nome, sem querer tomar teu tempo, sé fiquei com a impressao de que tema é algo que te toca
de verdade. Se em algum momento fizer sentido trocar uma ideia sobre isso na tua operacao,
minha porta ta aberta por aqui.

Nome, deixa eu so registrar o convite: quando quiser conversar sobre tema aplicado ao teu
consultério, é sé chamar. E dos temas que mais rendem quando sento com um colega.

Nome, sigo por aqui a disposi¢cao. Se um dia tema deixar de ser sé assunto de feed e virar algo
que vocé quer destravar de verdade, me avisa.

Origem D: indicacao

Primeira mensagem (gancho: quem indicou, com autorizagcao de quem indicou)
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0i, nome, tudo bem? O nome de quem indicou comentou de vocé esses dias, falou que vocés
conversaram sobre contexto real da indicacao. Ele achou que renderia uma boa troca de ideias
por aqui, e o critério dele costuma ser bom. Como estao as coisas por ai ho teu consultério?

Opa, nome, o nome de quem indicou me passou teu contato, falou muito bem de vocé.
Comentou que vocé ta numa fase parecida com a dele quando a gente comecou a trabalhar
junto. Fiquei curioso pra saber como ta tua operacao hoje.

0i, nome, quem me falou de vocé foi 0o nome de quem indicou, e quando ele indica costuma ser
certeiro. Ele achou que a gente ia se dar bem de conversa. Me conta um pouco de como ta o
teu consultério nesse momento?

Segunda mensagem

Nome, sem pressa henhuma por aqui, s6 hao queria deixar a indicagao do nome esfriar a toa.
Quando tiver um respiro na agenda, me conta em que fase esta a tua operagao, tem aparecido
padroes parecidos entre colegas dessa fase e € um assunto que rende.

Nome, imagino a correria. SO nao queria que a ponte que o nome fez se perdesse. Quando
puder, me diz como andam as coisas ai, que a conversa costuma valer a pena.

Nome, sigo por aqui quando vocé tiver um tempo. O nome nao indica por indicar, entao fiquei
genuinamente curioso com o teu contexto. Sem compromisso, s6 uma boa troca de ideias.

Origem E: frio qualificado (usar pouco, caprichar muito)

Primeira mensagem (gancho: algo publico e especifico dele)
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Oi, nome, tudo bem? Cheguei no teu perfil por caminho real: especialidade, cidade, post
especifico e fiquei um tempo olhando o teu trabalho com area dele. Uma coisa me deixou
curioso: com o consultério nesse nivel de movimento, como vocé tem segurado a estrutura por
tras da agenda?

Opa, nome, cai no teu perfil vindo de caminho real e gostei do que vi do teu trabalho em area
dele. Pergunta honesta de colega pra colega: nessa fase, o que mais te consome hoje é a parte
clinica ou a de tocar o negocio?

Oi, nome, teu trabalho com area dele em cidade me chamou atengao. Sei que chegar assim do
nada é meio incomum, mas fiquei curioso: um consultério nesse ritmo ja roda sozinho ou ainda
depende de vocé pra tudo?

Segunda mensagem

Nome, vou te contar o que motivou a mensagem. Acompanhei de perto o caso de uma clinica
no interior de Minas que cresceu 70% de faturamento em dois meses sem contratar ninguém e
sem abrir turno novo. O que mudou foi a forma de operar, e o dono também s enxergou isso
com um olhar de fora. Me fez pensar em quantos colegas estao com margem parecida
escondida na propria operagao.

Nome, deixa eu ser direto sobre o que me fez chamar. Vejo muito médico excelente na clinica e
travado no negodcio, ganhando bem mas sem sobrar, preso a propria agenda. Nao sei se € o teu
caso, mas se for, é exatamente o tipo de conversa que costuma render.

Nome, sem querer insistir a toa. S6 acho que vale a pergunta: se vocé parasse de atender por
um més, o que aconteceria com a tua renda? A resposta costuma dizer muito sobre onde o
consultério precisa de estrutura. Se topar trocar uma ideia sobre isso, t6 por aqui.

Origem F: quem mandou DM primeiro (o mais quente)
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Chegou sozinho, querendo. Nao faca ele recuar nem crie etapa antes de responder o
gue ele veio buscar. Recebe bem, responde direto, e a qualificacao vem no meio da
conversa, com pergunta concreta, nunca com "como esta sua operacao", que é
amplo demais e trava a pessoa.

Se perguntou da mentoria ou do programa direto:

Opa, nome, que bom que chamou. A mentoria € um acompanhamento pra estruturar o
consultério e destravar a parte que hoje mais segura o crescimento, seja agenda, caixa ou
captacao de paciente. Antes disso, eu fago uma conversa individual contigo pra entender teu
caso e te mostrar onde estdo os gargalos. Qual dessas partes hoje mais te incomoda no dia a
dia?

Fala, nome, obrigado por chamar. Em resumo, € um programa pra tirar o médico da légica de
trocar tempo por dinheiro e botar o consultério pra funcionar como negécio de verdade. O
primeiro passo & uma conversa individual comigo, sem custo, pra mapear teu momento. Hoje, o
que mais te tira o sono: a agenda, o dinheiro que nao sobra, ou depender demais de vocé pra
tudo girar?

Opa, nome, fico feliz que se interessou. A mentoria trabalha os quatro pilares do consultério:
processos, finangas, marketing e mentalidade. Como ela serve pra cada caso de um jeito, eu
comeco com uma conversa individual pra ver o que faz sentido pro teu. Me conta rapidinho
onde teu consultério mais aperta hoje?

Se elogiou um conteudo ou puxou assunto:

Valeu, nome, fico feliz que fez sentido. Aquilo do tema do post que ele comentou costuma
pegar bem quem ja toca um consultério de verdade. E algo que vocé ta sentindo ai também, na
tua rotina?

Obrigado, nome, que bom que te tocou. Escrevo isso porque vivi na pele, entao quando bate é
porque é real. O que do tema mais conversou com o teu momento hoje?
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Opa, nome, obrigado mesmo. Fico curioso: o que te fez parar nesse conteudo? Pergunto
porque normalmente quando um post desses pega, tem uma situacao concreta por tras. Qual é
atua?

Variacoes por perfil de prospect

O gancho e a histéria mudam conforme a dor dominante. Os trés perfis mais comuns
da base, com o eixo de conversa de cada um:

Perfil 1: o prisioneiro da agenda

Sinais: fala de cansaco, agenda lotada, sem férias ha anos, tudo passa por ele. Eixo
da conversa: liberdade e estrutura. A imagem que conversa com ele é a do
consultério que funciona sem o dono carregar tudo nas costas.

Teu consultério funciona quando vocé tira duas semanas de férias, ou as férias € que nunca
acontecem? Pergunto sem julgamento nenhum, tem muito colega bom vivendo a segunda
opgao sem perceber.

Deixa eu te fazer uma pergunta meio incOmoda: quantos dias seguidos vocé conseguiu ficar
longe do consultorio no ultimo ano? A resposta costuma mostrar o tamanho da corrente que
prende a gente ao proprio sucesso.

Uma coisa que vejo demais: o médico monta a agenda cheia achando que € vitoria, e um tempo
depois percebe que virou refém dela. No teu dia a dia, vocé sente que comanda a agenda ou
que ela comanda vocé?

Se ele confirmar a dor, aprofunde (traga o custo a tona, uma pergunta por vez, sem
pressa):
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Quando vocé imagina os préximos cinco anos nesse mesmo ritmo, sem mudar nada na
estrutura, como vocé se vé? E sustentavel ou ja sabe que uma hora estoura?

O que essa agenda travada ja te fez perder de concreto? Tempo com a familia, um projeto que
ficou parado, tua propria saude? Pergunto porque o custo disso costuma ser bem maior do que
o financeiro.

E o0 que mais te segura hoje pra delegar e sair do centro de tudo? Ja tentou montar uma
estrutura que rode sem vocé e nao deu certo, ou nunca teve como parar pra fazer isso?

Depois que ele sentir o custo, abra o desejo (deixe ELE dizer o que ganharia):

Se o consultério rodasse sem depender de vocé pra tudo, o que vocé faria com esse tempo que
hoje nao tem?

Como seria pra vocé poder viajar duas semanas sabendo que a operacao nao para e a renda
nao cai junto?

Perfil 2: o refém do convénio

Sinais: volume alto, reclamacao de glosa e repasse, sensacao de trabalhar muito pra
margem pouca. Eixo da conversa: margem e modelo. Historia de apoio: 0 ortopedista
de Belém que reduziu a dependéncia de bloco cirurgico de 80% pra 20% da atuacao
e quase dobrou o faturamento reorganizando as fontes de receita.

Uma coisa que aparece demais em colegas com agenda cheia de convénio: 0 movimento
cresce e a sobra nao acompanha. Ai a resposta vira abrir mais horario, que resolve por trés
meses e devolve o problema maior. Te soa familiar?
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Tem uma conta que quase ninguém faz: quanto do teu faturamento hoje depende de convénio,
e quanto sobra de verdade depois que tudo é pago? Quando o médico faz essa conta, costuma
tomar um susto. Ja parou pra olhar isso ai?

Vejo muito colega excelente trabalhando dobrado pra uma margem que nao cresce, porque o
convénio dita o preco. A saida raramente é atender mais, € mudar de onde vem a receita. Isso é
algo que ja te passou pela cabecga?

Se ele confirmar a dor, aprofunde (traga o custo a tona, uma pergunta por vez, sem
pressa):

Se vocé somasse as horas de um més inteiro que vao pra atendimento de baixa margem,
quanto de tempo e de dinheiro isso representa no ano? A conta costuma assustar quando a
gente para pra fazer.

Depender tanto de convénio te deixa em que posi¢cao na hora de negociar? Vocé sente que dita
as regras do teu consultorio, ou € o convénio que dita pra vocé?

E se um convénio grande cortasse o repasse ou saisse amanha, o que aconteceria com a tua
renda? Pergunto porque essa fragilidade € o custo escondido que quase ninguém enxerga até
acontecer.

Depois que ele sentir o custo, abra o desejo (deixe ELE dizer o que ganharia):

Se boa parte da tua renda viesse de particular, no teu prego e nas tuas regras, o que isso
mudaria no teu dia a dia?
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Como seria trabalhar menos e ganhar mais por atendimento, em vez de correr atras de volume
pra compensar a margem baixa?

Perfil 3: fatura bem e nao sobra

Sinais: consultorio maduro, boa reputacao, e a frase classica "ganho bem mas nao sei
pra onde vai". Eixo da conversa: caixa e patrimonio, a travessia de médico autbnomo
pra medico que gere um sistema.

Tem uma pergunta que muda a relagao de muito médico com o proprio consultério: se vocé
parar de atender por 90 dias, o que acontece com a tua renda? A resposta costuma incomodar
o suficiente pra valer a conversa.

Ganhar bem e nao ver o dinheiro virar patrimdnio € das coisas mais comuns e menos faladas na
medicina. O faturamento entra, some, e no fim do ano a pergunta fica: pra onde foi? Isso ressoa
com o teu momento?

Uma virada que vejo em muito colega é parar de pensar como quem vende hora de trabalho e
comecgar a pensar como quem constroi um sistema que gera renda. Vocé sente que ta mais no
primeiro modo ou ja comecgou a fazer essa travessia?

Se ele confirmar a dor, aprofunde (traga o custo a tona, uma pergunta por vez, sem
pressa):

Nos ultimos anos, o teu faturamento cresceu, mas o teu patriménio acompanhou na mesma
proporcao? Pergunto porque essa distancia, quando existe, custa caro la na frente, e quase
ninguém mede.
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Se vocé seguisse exatamente como esta hoje, sem mudar a estrutura, daqui a dez anos vocé
estaria onde quer, ou sé mais velho fazendo o mesmo? E uma pergunta dura, mas costuma ser
a mais importante.

O que vocé ja tentou pra fazer o dinheiro trabalhar por vocé em vez de depender so6 da tua
agenda? Deu certo, travou no meio, ou nunca teve tempo de olhar isso com calma?

Depois que ele sentir o custo, abra o desejo (deixe ELE dizer o que ganharia):

Se daqui pra frente cada real que entra passasse a construir patriménio de verdade, o que isso
mudaria na tua tranquilidade la na frente?

Como seria chegar num ponto em que atender vira escolha, e nao obrigacao pra manter a conta
em pé?

Objecoes da prospeccao e como responder

Regra geral: objecao na prospeccao se responde curto, com honestidade e sem
defesa. Quem se explica demais parece culpado de algo.

"O que € essa Reuniao de Diagnostico?"

E uma conversa individual comigo, onde eu passo a régua na tua operacao inteira: agenda,
caixa, equipe, captacao e modelo. Vocé sai com um mapa do que esta travando e do que fazer
primeiro, pra implementar como preferir. Em alguns casos o diagndstico s6 confirma que esta
tudo saudavel, o que também é uma étima noticia.
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Pensa numa consulta, s6 que do teu consultério em vez do teu paciente. Eu olho como ta cada
parte do negdcio, aponto onde esta o gargalo e onde esta o dinheiro escondido, e te entrego
um plano de primeiros passos. E tua essa leitura, faca o que quiser com ela depois.

E uma hora comigo, individual, pra mapear onde tua carreira e teu consultério estao hoje. Vocé
sai sabendo com clareza o que atacar primeiro. Tem colega que saiu de la e implementou tudo
sozinho, e funcionou.

"Isso € venda de mentoria?" (resposta transparente, sempre)

Justo perguntar. Existe uma mentoria pra quem quiser implementar acompanhado depois, e
quando faz sentido pros dois lados eu mesmo te falo dela no final. O diagndstico em si se
sustenta sozinho: 0 mapa é teu, tem colega que implementou tudo por conta propria, € ndo
existe obrigacdo nenhuma de dar passo além da conversa.

Pergunta honesta merece resposta honesta: sim, eu tenho uma mentoria, e em alguns casos, no
fim da conversa, faz sentido eu te apresentar. Mas o diagndstico vale por si, vocé sai com
clareza mesmo que a gente nunca mais fale de programa nenhum.

Olha, eu nao te chamo pra te empurrar nada. O diagndstico existia antes da mentoria e continua
valendo sozinho. Se no fim rolar um encaixe pra gente trabalhar junto, eu falo com
transparéncia, e se nao rolar, vocé leva o mapa do mesmo jeito.

"Quanto custa?"

A reuniao de diagnostico ndo custa nada. Se um dia vocé quiser conversar sobre
acompanhamento, ai sim existe investimento e eu trato disso pessoalmente contigo, mas essa
conversa so acontece se e quando fizer sentido.
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O diagnostico é sem custo. O que tem investimento € a mentoria, pra quem decide seguir
acompanhado depois, e disso eu falo contigo pessoalmente se e quando o momento chegar.
Por ora, a conversa é de graca e vale por si.

Nada. A conversa de diagnostico é minha cortesia. Se depois vocé quiser implementar comigo,
existe um programa pago, mas isso & papo pra outro momento e so se fizer sentido pros dois.

"Nao tenho tempo."

Entendo demais, e essa resposta costuma dizer muito: agenda sem espago nenhum é
justamente o sintoma que mais aparece no diagnéstico. E uma conversa Unica, marcada no
horario que te servir, e o retorno dela é vocé parar de resolver isso no improviso.

Te entendo, e vou ser honesto: "ndo ter tempo" costuma ser o proprio problema que a conversa
ajuda a resolver. E uma hora sé, no horario que te servir, e é justamente sobre botar teu
consultério pra rodar sem depender tanto de vocé.

Imagino a correria, de verdade. Por isso a conversa € Unica e marcada quando for melhor pra ti,
até fora do horario de atendimento se precisar. Costuma ser das poucas horas que devolvem
tempo em vez de tomar.

"Me manda os detalhes por escrito."

Te mando o essencial: uma conversa individual minha contigo, cerca de uma hora, sobre a tua
operacao e nao sobre teoria. Vocé sai com 0 mapa dos gargalos e um plano de primeiros
passos. O restante depende do teu contexto, e é justamente por isso que funciona como
conversa e renderia pouco como texto.
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Claro. O basico é esse: uma hora comigo, individual, sem custo, pra olhar teu consultorio de
ponta a ponta e te entregar um plano do que priorizar. O detalhe mesmo depende do que
aparecer no teu caso, e € por isso que rende como conversa e ndo como texto.

Posso resumir: € um raio-x do teu negdécio médico, feito por mim, numa conversa de cerca de
uma hora, da qual vocé sai com clareza do que atacar. Escrever tudo antes tiraria a graca,
porque metade do valor esta em olhar a tua situagao especifica.

"Ja tenho mentor / ja faco consultoria."

Otimo sinal, quem investe nisso costuma ser exatamente quem mais aproveita um segundo
olhar. O diagndstico nao concorre com o que vocé ja faz: é uma leitura externa da operagao, e
na pior das hipoteses confirma que o caminho atual esta certo.

Que bom, isso ja te coloca na frente da maioria. Encara o diagndéstico como uma segunda
opinido, daquelas que a gente pede na medicina o tempo todo. Se confirmar o que vocé ja faz,
6timo; se mostrar um ponto cego, melhor ainda.

Perfeito, entao vocé ja entende o valor de ter alguém de fora olhando. Nao venho pra substituir
ninguém, venho com um olhar sobre a operagao como negocio, que as vezes é diferente do
foco de quem te acompanha hoje. Vale como complemento.

Transicao pro agendamento (com o apoio do
assessor na logistica)

Existem dois caminhos pra fechar o agendamento, e 0s dois comecam do mesmo
jeito: retomando a dor que o proprio prospect nomeou.

Caminho direto (prospect quente, critérios da secao 5 completos): o convite sai na
propria conversa do direct.
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Nome, pelo que vocé me contou de retomar a dor que ele mesmo homeou, acho que uma
conversa mais funda comigo te renderia muito. E a Reunido de Diagndstico Q4: individual, sem
custo, onde eu mapeio contigo a operacao inteira e vocé sai com clareza do que atacar
primeiro. Topa? Se sim, me manda dois ou trés horarios da tua semana que eu encaixo na minha
agenda.

Nome, por tudo que vocé trouxe sobre dor que ele nomeou, acho que a gente precisa sentar
pra olhar isso com calma. Eu faco uma conversa individual, sem custo, onde mapeio teu
consultério inteiro e te mostro por onde comecar. Que tal? Me passa uns horarios da tua
semana que eu me organizo.

Nome, isso que vocé descreveu de dor que ele nomeou é exatamente o tipo de coisa que fica
clara numa boa olhada de fora. Que tal a gente marcar uma conversa individual? Sem custo,
cerca de uma hora, e vocé sai com um mapa do que atacar primeiro. Me diz dois ou trés
horarios bons pra ti.

Caminho com apoio do assessor na logistica (Qquando a organizacao pede WhatsApp,
OuU a agenda precisa de ajuste fino): ainda na voz do Carlos, que apresenta o assessor
como parte natural da propria operacao.

Fechado, nome. Pra gente ndo se perder no direct, meu assessor nome do assessor te chama
no WhatsApp e organiza os horarios comigo. Ele cuida da minha agenda e deixa tudo redondo
pra nossa conversa.

Perfeito, nome. Pra facilitar, vou pedir pro nome do assessor, que cuida da minha agenda, te
chamar no WhatsApp e acertar o melhor horario. Assim a gente ja deixa tudo certo pra nossa
conversa.
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Show, nome. Deixa que o nome do assessor, meu bracgo direito na organizagao, te chama no
WhatsApp pra encaixar um horario que sirva pra nés dois. Qualquer coisa vocé trata direto com
ele que ele resolve rapido.

No WhatsApp o assessor fala no proprio nome, cuidando s6 da logistica (a relacao
segue sendo do Carlos):

Oi, nome, aqui € o nome do assessor, assessor do Dr. Carlos. Ele me pediu pra organizar a
conversa de vocés. Me diz dois ou trés horarios da tua semana que eu encaixo na agenda dele.

Opa, nome, tudo bem? Aqui € o nome do assessor, eu ajudo o Dr. Carlos com a agenda. Ele me
passou pra alinhar a conversa de vocés. Quais dias e horarios costumam ser melhores pra ti
nesta semana ou na proxima?

Oi, nome! nome do assessor falando, cuido da organizagao da agenda do Dr. Carlos. Pra deixar
a conversa de vocés marcada, me diz dois ou trés horarios que te servem que eu ja encaixo
com ele.

Conversa rapida de qualificacao (opcional, 10 a 15 minutos, feita pelo assessor ja
dentro da etapa de logistica no WhatsApp): usada quando o chat nao deu base
suficiente pra saber se a reuniao com o Carlos vale pros dois lados. O enquadramento
pro prospect € de organizacao ("entender teu contexto pra conversa com o Carlos ja
comecar afiada"), nunca de triagem comercial. E uma conversa leve de contexto, com
no maximo cinco perguntas de situacao (tamanho da operacao, equipe, fonte dos
pacientes, o que mais incomoda hoje, o0 que ja tentou), sem aprofundar implicacao e
sem falar de oferta. Terminou com os critérios fechados: agenda na hora. Terminou
sem fit: agradece com verdade e mantém o relacionamento.
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Mecanica do agendamento, em qualquer caminho:

01 Prospect topou: pega duas ou trés opgdes de horario dele (quem escolhe o horario comparece mais).

Confirme data e hora na mesma conversa e diga 0 que acontece a seguir, na voz do Carlos ("vou chegar na

02 ..
nossa conversa ja tendo olhado teu contexto").

03 Registre tudo na passagem de bastao (sec¢ao 11) no mesmo dia.

Um dia antes da reunidao, mensagem curta de confirmacgao, com tom de quem esta organizando o dia e nunca de

04 . )
quem desconfia do comparecimento.

Confirmacao de véspera no direct (voz do Carlos): "Nome, amanha as hora a gente conversa.
Ja dei uma olhada no teu contexto e separei o horario na minha agenda. Qualquer imprevisto
me avisa por aqui que a gente reencaixa." Confirmagao de véspera no WhatsApp (voz do
assessor): "Nome, amanha as hora vocé fala com o Dr. Carlos. Ele ja olhou teu contexto e
separou a conversa ha agenda. Qualquer imprevisto me avisa por aqui que eu reencaixo.

Passagem de bastao pra reuniao

O Carlos entra na reuniao sabendo com quem vai falar. Pra cada agendamento,
registre e entregue a operacao (no canal combinado com a equipe) o dossié curto do
prospect:

Nome, especialidade, cidade, link do perfil.

Origem do contato (interacao, indicacdo com o nome de quem indicou, frio) e data
do primeiro toque.

A dor que ele mesmo nomeou, com as palavras dele (copie a frase, isso vale ouro
na abertura da reuniao).

Perfil dominante (prisioneiro da agenda, refém do convénio, fatura sem sobrar) e
sinais observados.

O que ja foi dito sobre a mentoria, se ele perguntou de preco, se ja tem mentor.

O que a conversa rapida de qualificacao levantou, quando ela aconteceu.
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~ Qualquer detalhe relevante que ele trouxe espontaneamente (abriu clinica nova,
trocou de cidade, contratou gente).

Regra de qualidade: se o dossié nao permite ao Carlos abrir a reuniao citando o
contexto do prospect sem perguntar de novo, a passagem de bastdo falhou.

Apresentacao da oferta (quando e como ela entra)

A oferta s6 entra quando trés coisas sao verdadeiras ao mesmo tempo: o diagnoéstico
revelou gargalos relevantes, o prospect demonstrou vontade de resolver
acompanhado (perguntou "e como vocé ajuda nisso?" ou equivalente), e o Carlos
enxerga que consegue gerar resultado naquele caso.

A forma: a oferta nasce do proprio mapa. Cada movimento do plano vira uma frente
do acompanhamento, e a transicao soa natural: "tudo isso que a gente mapeou da pra
vOCé tocar sozinho, e o0 plano é teu de qualquer jeito. Se quiser fazer essa travessia
acompanhado, é exatamente esse o trabalho que eu faco na mentoria".

A escada, apresentada de cima pra baixo e sem pressa (valores conferidos em
produtos-e-oferta.md):

Protocolo Q4 completo (Do Prontuario ao Patriménio)

12 meses, R$ 75.000

Versao condensada

6 meses, R$ 50.000

Modulo isolado (o pilar do gargalo principal)

3 meses, R$ 35.000

Regras da apresentacao: sem urgéncia artificial e sem desconto de balcado; o curso
Arquitetura do Consultério de Sucesso nao € divulgado nem vendido, podendo entrar
como cortesia pra quem fecha; prospect que pede prazo pra pensar recebe data
combinada de retorno, escolhida por ele; e promessa de numero especifico de
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resultado nao existe em hipdtese alguma, o que existe € historia real de mentorado
contada com contexto.

Acompanhamento depois da reuniao

Trés trilhas, todas com dono e data:

Quer pensar: na propria reuniao se combina o dia do retorno (ele escolhe). No dia, a
mensagem retoma 0 mapa e pergunta o que ficou martelando, sem empurrar. Dois
retornos sem definicdo encerram com elegancia e movem pra trilha de longo prazo.

Vai implementar sozinho: mensagem na semana seguinte com o plano formalizado
por escrito. Recontato unico em 60 a 90 dias perguntando como foi a execucao do
primeiro movimento, com interesse genuino. Quem implementou e viu resultado € o
melhor candidato do mundo a uma conversa de mentoria seis meses depois, e 0
melhor divulgador mesmo que nunca compre.

Fechou: entra no fluxo de entrada da mentoria no mesmo dia, com boas-vindas do
Carlos. Velocidade aqui define a percepcao de qualidade de tudo que vem depois.

Todo prospect que passou por reuniao, em qualquer trilha, entra na lista de
relacionamento de longo prazo: interacdes do perfil, convite pra live mensal, conteudo
relevante mandado pontualmente quando tiver a cara dele (uma vez a cada més ou
dois, no maximo).

Como subir resposta, comparecimento e fechamento

Taxa de resposta:
~ Gancho especifico sempre vence gancho genérico. Mensagem que serviria pra
qualquer médico rende taxa de mensagem que serviria pra qualquer medico.

~ Aguecimento antes da abordagem (secao 6) e priorizacao de quem interagiu nos
ultimos 7 dias.

~ Primeira mensagem terminando em pergunta leve e facil de responder, nunca em
bloco de informacao.
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~ Horario de envio humano e volume que permite personalizar de verdade.

~ Peca indicacao ativamente aos mentorados: "quem do teu circulo esta vivendo
aguele momento de agenda cheia e estrutura no limite?" Indicagcao chega com o
dobro da confianca de qualquer outra origem.

Comparecimento:
~ Horario escolhido pelo prospect, confirmacao de véspera com o toque de "o Carlos
ja olhou teu contexto" (reciprocidade e compromisso).

~ Intervalo curto entre convite aceito e reuniao: o ideal € dentro da mesma semana.
Entusiasmo tem prazo de validade.

- Remarcacao sem drama na primeira falta, com nova confirmacao de véspera.
Segunda falta encerra o ciclo educadamente e move pra lista de longo prazo.

Fechamento (o que a prospeccao controla):

~ Qualificacao honesta na entrada. Reuniao com prospect errado desperdica o
recurso mais caro da operacao, que € a hora do Carlos.

~ Dossié completo na passagem de bastao: reuniao que abre com contexto fecha
mais.

~ Expectativa certa na prospeccao: quem chega esperando diagndstico e recebe
diagnostico confia; quem chega desconfiado de emboscada comercial trava. A
honestidade da abordagem €&, na pratica, a maior alavanca de fechamento da
operacao inteira.

Indicadores da operacao

01 Rotina diaria e ritual semanal de calibragem

02 Biblioteca de conversas-gabarito (nasce vazia, cresce com a operagao)

A meta da janela atual (conferida no funil): 10 mentorias em 5 meses, R$ 750 mil. De
tras pra frente, com taxas conservadoras de partida, isso pede cerca de 2
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fechamentos por més, o que da aproximadamente 5 reunides realizadas por més e €
sustentado pelo volume de 10 abordagens novas por dia util.

O que medir toda semana, € o que cada numero denuncia quando cai:

Taxa de resposta (respondeu / abordado)
25 a 35% na base morna, Gancho genérico, volume alto demais, aquecimento
pulado

Conversa que vira convite

30 a 40%, Qualificacao frouxa na escolha de quem abordar

Convite que vira agendamento

50 a 60%, Convite adiantado (critérios da secao 5 ignorados)

Comparecimento

75 a 85%, Intervalo longo até a reunido, confirmacao fraca

Reuniao que vira proposta
em torno de 50% (s6 quando ha fit), Dossié fraco ou prospect errado chegando
na agenda

Proposta que vira fechamento

30 a 40%, Expectativa mal calibrada la atras, na prospeccao

Essas faixas sao ponto de partida, € o numero real das primeiras 6 semanas passa a
ser a regua. Registre cada contato numa planilha simples com: data, nome, origem,
perfil, toque atual, resposta, convite, agendamento, comparecimento, desfecho. Sem
esse registro, nenhuma conversa sobre melhorar taxa tem chao.
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Rotina diaria e ritual semanal de calibragem

O playbook diz o qué; esta secao diz quando. A rotina existe pra proteger o que mais
se perde no dia a dia: a personalizacdao das abordagens e a consisténcia do
acompanhamento.

Rotina diaria (blocos, ndo horarios rigidos):

Bloco de respostas (primeiro do dia): responder tudo que chegou, na voz do Carlos, antes de abrir conversa

01
nova. Prospect que respondeu ontem e ficou no vacuo esfria mais rapido do que contato novo esquenta.

0 Bloco de confirmacgdes e logistica: confirmagdes de véspera, remarcacoes, dossiés pendentes da passagem de
bastao.

0 Bloco de aquecimento: interagdes leves (curtida, resposta de story) com os perfis que entram na lista de
abordagem dos préximos 7 a 14 dias.

04 Bloco de abordagens novas: as 10 do dia, uma a uma, com gancho especifico. De preferéncia espalhadas em
dois ou trés momentos do dia, nunca em rajada.

o Fechamento do dia: registro na planilha (toque, resposta, convite, agendamento, desfecho) enquanto a memdaria

estd fresca. Registro de véspera vira registro inventado.

Ritual semanal de calibragem (30 a 45 minutos, com o dono da operacao comercial):
~ Ler os numeros da semana contra as faixas da secao 15 e nomear o gargalo da
semana (um so, o0 mais caro).

~ Revisar as 2 melhores e as 2 piores conversas da semana, entender o que as
separou, e decidir se algum script ou gancho muda.

~ Alimentar a biblioteca de conversas-gabarito (secao 17) com o0 que mereceu entrar.
~ Conferir a lista de abordagem da semana seguinte: fontes, sinais de momento certo,

e 0 que o feed vai publicar (post da semana € pretexto de abordagem).

Regra do ritual: mudanca de script acontece ali, com dado na mesa, uma por vez.
Script que muda toda hora nunca gera aprendizado, e script que nunca muda
apodrece.
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Biblioteca de conversas-gabarito (nasce vazia,
cresce com a operacao)

Mesmo padrao que a operacao ja usa em copy: gabarito real vale mais que teoria.
Esta biblioteca comeca vazia e € alimentada no ritual semanal, nunca no calor do
momento.

Onde mora: comercial/conversas-gabarito/, um arquivo por conversa, nome no
padrao AAAA-MM-DD-resultado-descricao-curta.md (ex.: 2026-07-20-reuniao-
agendada-perfil-agenda.md).

O que entra:

Conversa que virou reuniao: a sequéncia completa, anonimizada (trocar nome e
cidade do prospect), com nota curta do porqué funcionou (gancho, tempo de
resposta, transicao).

Conversa que morreu de forma instrutiva: onde exatamente ela quebrou, e o que

seria testado diferente.

Objecao nova que ainda nao esta na secao 9, com a resposta que foi dada e o
resultado.

Regras da biblioteca:

Entra por decisdo do ritual semanal, com no maximo 2 ou 3 arquivos novos por semana. Biblioteca gorda de

01 . ~ .
conversa mediana nao ensina nada.

0 Todo novo ocupante do papel de assessor Ié a biblioteca inteira antes da primeira abordagem (é o material de
treino mais valioso da fungao).

0 Quando um padrao se repetir na biblioteca (mesmo gancho funcionando trés vezes, mesma objecao
aparecendo), ele é promovido: vira ajuste permanente no script correspondente deste playbook.

0a Prospect real nunca é identificavel nos arquivos. Nome, cidade e detalhes que entreguem a pessoa sao trocados

no momento do registro.
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Checklist de ouro antes de apertar enviar

Passe toda mensagem por estas sete perguntas:

Eu leria essa mensagem em voz alta pra um colega médico sem vergonha?

Tem pelo menos um detalhe que s6 serve pra ESSE médico?

Alguma pergunta invasiva, intima ou de qualificacao prematura?

Estou explicando demais? (primeira mensagem com mais de 4 linhas é sinal amarelo)
Prometi numero, criei urgéncia ou inventei escassez? (se sim, apaga)

Usei o nome oficial, Reuniao de Diagndstico Q4, sem apelido?

A pergunta final: parece convite genuino de um par, ou parece venda? Se parecer venda, reescreve.
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