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Paulo Guedes é especialista em Direito Bancário e referência nacional na
negociação de dívidas e defesa de devedores. Sócio do Guedes e Ramos
Advogados, ele alia expertise jurídica e uma abordagem empática e
inovadora. Sua experiência como ex-gerente de banco enriquece sua
atuação estratégica, garantindo uma visão única das operações financeiras.

Criador do Método Máquina de Acordos (MMA), Paulo capacita advogados a
alcançarem excelência e sucesso financeiro. Com mais de 6 mil processos
protocolados e milhões negociados em dívidas, o método já transformou a
carreira de inúmeros profissionais. Seu treinamento combina teoria, prática
e estratégias aplicáveis para potencializar resultados e gestão de escritórios.
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Introdução ao Método CDC

O setor jurídico apresenta desafios únicos para vendas, uma
vez que os clientes não buscam apenas soluções rápidas, mas
confiança, segurança e proteção para seus interesses. Em um
mercado onde a alternativa é essencial, um método de vendas
estruturado pode ser um diferencial entre atrair um cliente ou
perdê-lo para a concorrência.

Foi nesse contexto que nasceu o Método CDC, uma
metodologia especialmente desenvolvida para o setor
jurídico.

CDC significa Conectar, Dar um Show e Converter — três
etapas que, quando aplicadas corretamente, transformam o
processo de vendas em uma experiência consultiva, ética e
eficaz.
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Capítulo 1 - O que é o Método CDC?
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Por que o método CDC é importante?

Diferente das vendas tradicionais, onde o foco pode estar nos
benefícios imediatos, as vendas jurídicas exigem um cuidado
especial em transmitir confiança e demonstrar competência.
O Método CDC combina técnicas práticas e estratégias de
relacionamento para atender essa necessidade.
Os principais benefícios incluem:

Humanização do processo de vendas: O cliente se sente
ouvido e compreendido desde o início.

Demonstração de valor: Mostra que a solução apresentada
é personalizada e viável.

Conversão natural: Gera confiança suficiente para que o
cliente tome uma decisão de forma segura.
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Importância do Método CDC

INSCRIÇÃO MENTORIA

https://pauloguedesadv.com.br/mentoria-lista-de-espera/


Converter
Eliminar dúvidas, fortalecer
a segurança do cliente e
guiá-lo para uma decisão
informada, sempre com
ética e profissionalismo.

Dar um Show
Apresentar uma solução de
maneira clara, impactante e
personalizada. Demonstrar
plausibilidade e prova.

Conectar
Criar um vínculo com o
cliente, compreendendo
suas dores, necessidades e
expectativas. Demonstrar
empatia e interesse sincero
em ajudar.
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As Três Etapas do Método CDC
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1. Conectar
A base de qualquer relacionamento de sucesso é uma conexão
genuína. Nesta etapa, o objetivo é criar um vínculo com o
cliente, compreendendo suas dores, necessidades e
expectativas. É fundamental demonstrar empatia e interesse
sincero em ajudar, posicionando-se como um consultor e não
apenas como um vendedor.

2. Dar um Show
Depois de estabelecer uma conexão sólida, o próximo passo é
impressionante. “Dar um Show” significa apresentar uma
solução de maneira clara, impactante e personalizada. Essa
etapa inclui a demonstração de plausibilidade (mostrar que a
solução é viável) e prova (apresentar evidências de casos de
sucesso anteriores).

3. Converter
Com a conexão estabelecida e o cliente estabelecido da
qualidade e soluções da solução, chega o momento do
conversor. Essa etapa envolve eliminar dúvidas, fortalecer a
segurança do cliente e guiá-lo para uma decisão informada,
sempre com ética e profissionalismo.
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As Três Etapas do Método CDC
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Como o Método CDC
Transforma o Processo de
Venda

Ao aplicar o Método CDC, o
vendedor deixa de ser
apenas um intermediário e
se torna um verdadeiro
consultor. O cliente sente
que está em boas mãos,
aumentando as chances de
conversão e fidelidade.
Além disso, cada etapa é
uma oportunidade para
fortalecer a relação de
confiança, essencial para o
sucesso em negociações no
ambiente jurídico.
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Transformação do
Processo de Venda
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Introdução

O Método CDC é composto por três etapas fundamentais:
Conectar , Dar um Show e Converter . Cada uma delas
desempenha um papel essencial no processo de vendas,
formando um fluxo estratégico que orienta o cliente desde o
primeiro contato até o fechamento do contrato. Vamos
explorar cada etapa em detalhes, com estratégias práticas
para aplicação no dia a dia.

Objetivo

Estabelecer empatia: Mostre que você entende as dores do
cliente e que está comprometido em ajudá-lo.

Criar uma relação de confiança: Posicionar-se como um
consultor, não como um vendedor.
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Capítulo 2: Detalhamento das Etapas
do Método CDC
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Estratégias

Escuta ativa : Deixe o cliente falar sobre suas necessidades
e preocupações sem interferências. Demonstre que você
está prestando atenção.

Uso de perguntas abertas : Explore as dores e objetivos do
cliente com perguntas como: “O que mais preocupa você
neste momento?” ou “Como você imagina a solução ideal
para esse problema?”

Pergunta de descoberta : Depois de compreender o
contexto do cliente, faça uma pergunta que o ajude a
definir claramente seu objetivo final. Por exemplo: “O que
você mais espera alcançar ao resolver essa questão?” Isso
ajuda a alinhar expectativas e ajustar a proposta ao que é
mais importante para o cliente.

Aproximação neutra : Mostre que está disposto a ajudar,
mesmo que a solução não envolva seus serviços. Exemplo:
“Se eu perceber que não somos a melhor opção para o seu
caso, posso indicar um caminho alternativo.”

Resultados Esperados

No final da etapa Conectar, o cliente deve se sentir
confortável e confiante para continuar uma conversa,
sabendo que você está focado em suas necessidades.
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Após criar uma conexão, chega o momento de impressionar.
“Dar um Show” significa apresentar uma solução de maneira
clara, personalizada e impactante. O cliente deve enxergar
valor no que está sendo oferecido e compreender como isso
pode resolver seus problemas.

Objetivo

Demonstração de valor: Mostrar como a solução é prática,
viável e personalizada para o cliente.

Eliminação de dúvidas: Responder as principais duvidas e
objeções de forma clara e objetiva.
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2. Dar um Show

INSCRIÇÃO MENTORIA

https://pauloguedesadv.com.br/mentoria-lista-de-espera/


Reforço do Problema: Revisar brevemente o principal
problema do cliente, demonstrando que você
compreendeu totalmente sua situação.

1.

ATM – Acordo de Transparência Mútua: Estabelece um
acordo claro de transparência, garantindo que o cliente se
sinta à vontade para expressar objeções ou dúvidas e
compreender que seu objetivo é oferecer uma solução
genuína.

2.

Autoridade: Reforce sua expertise apresentando cases de
sucesso, depoimentos ou resultados anteriores. Isso cria
segurança e confiança.

3.

Sua solução: Apresente uma solução de forma detalhada,
com foco no que será feito, como será feito e os
resultados esperados.

4.

Benefícios Emocionais: Destaque os resultados positivos
da solução, tanto no aspecto prático quanto no emocional.
Por exemplo, alívio do estresse, segurança financeira e
estabilidade.

5.

Resolver Objeções: Antecipe e responda às dúvidas ou
inseguranças do cliente, eliminando barreiras que possam
impedir uma conversão.

6.

Técnica VVA (Validação, Validação e Ajuste):7.
Validação da Solução: Verifique se o cliente
compreendeu e aceitou a proposta apresentada.
Validação do Interesse: Confirme o engajamento
emocional e racional do cliente com a solução.
Ajuste Final: Resolva quaisquer variáveis ​​restantes,
garantindo que apenas a questão financeira esteja
pendente.

Resultados Esperados
Ao longo desta etapa, o cliente deve estar confirmado de que
a solução apresentada é a melhor opção para resolver seus
problemas, enxergando o valor e os benefícios claros de
avanço.
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Exemplo de Etapas
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A etapa final do Método CDC é onde o cliente toma a decisão
de contratar seus serviços. Este é o momento de transformar
a conexão e a demonstração de valor em uma conversão
efetiva. Aqui, o foco é fortalecer a confiança, eliminar dúvidas
e destacar os resultados esperados, apresentando o
fechamento como um próximo passo lógico e necessário.

Objetivo

- Fechar o contrato : Conduzir o cliente de maneira clara e
ética até a decisão de contratar o serviço.

- Reforçar o valor percebido : Mostrar que o investimento é
pequeno em relação aos benefícios e à solução apresentada.

- Estabelecer transparência : Detalhar todas as etapas do
processo e garantir que o cliente compreenda o que está
contratando.
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3. Converter
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Ancoragem de Valor
 Reforce os benefícios e os ganhos que o cliente terá ao
contratar seus serviços.
 Destaque as perdas potenciais que ele evitará ao agir
rapidamente. Por exemplo: “Se resolvermos essa dívida
agora, você terá estabilidade financeira e evitará
complicações legais.”

Apresentação da Lista de Serviços Antes de discutir o preço,
apresenta de forma detalhada os serviços que serão
prestados, destacando o valor agregado de cada um. Isso cria
uma âncora de valor e justifica o investimento.

Exemplo de Lista de Serviços para Reestruturação do Passivo
Bancário:
Ao apresentar essa lista, associe cada item a um benefício
direto para o cliente, como segurança jurídica, economia
financeira e previsibilidade nos resultados.

Coleta e análise de documentos: Auxiliamos na coleta e
revisão minuciosa de contratos, identificando cláusulas
abusivas ou inconsistentes.

1.

Elaboração de parecer técnico-jurídico: Fornecemos um
relatório detalhado explicando as irregularidades
encontradas e como elas violam as normas legais.

2.

Negociação com credores: Atuamos diretamente com as
instituições financeiras para reduzir os encargos, tarifas e
valores abusivos.

3.

Revisão e cálculo de dívidas: Recalculamos os valores
devidos, excluindo abusividades e propondo condições
mais vantajosas.

4.

Dentre os demais serviços que compõem a sua solução.5.

15

Estratégias
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Apresentação Transparente de Preços Após apresentar uma
lista de serviços, explique o preço como um investimento
proporcional ao volume e complexidade do trabalho.

Relação o custo diretamente aos benefícios, como redução
de dívidas ou proteção contra perdas financeiras. Dica :
Inclua opções de pagamento, como descontos para
pagamento à vista ou parcelamentos, para tornar a oferta
mais atrativa e flexível e inclua ainda uma proposta especial
pra fechamento em reunião, gerando o senso de urgência no
lead.

Call to Action Finalize com uma frase clara e objetiva que
incentiva o cliente a tomar uma decisão no momento.
Exemplo:

- “Podemos formalizar agora para iniciar imediatamente a
negociação de suas dívidas.”

- “Prefere avançar com o pagamento à vista ou parcelado?
Assim já podemos iniciar o processo.”

Validação Final:

- Confirme que o cliente está confortável com os próximos
passos e que compreende o que será entregue.

Exemplo: “Ficou tudo claro sobre o que será feito e os
resultados que buscamos alcançar?”

Resultados Esperados
No final desta etapa, o cliente deve sentir-se seguro e
confiante para avançar, enxergando o serviço como um
investimento necessário e estratégico.

A apresentação clara da lista de serviços e a transparência
na negociação reforçam a confiança e aumentam as
chances de conversão.
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Cada etapa do Método CDC
— Conectar, Dar um Show e
Converter — desempenha
um papel crucial para criar
uma experiência de vendas
consultiva e eficaz.

Ao seguir esse fluxo, você
transforma o processo de
venda em uma jornada de
confiança e resultados,
criando uma base sólida
para fidelizar clientes e
consolidar sua confiança.
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Além das três etapas principais — Conectar, Dar um Show e
Converter —, o Método CDC conta com técnicas avançadas
que potencializam o processo de vendas, tornando-o mais
eficaz e personalizado.

Essas estratégias ajudam a criar uma conexão mais profunda
com o cliente, eliminar objeções e maximizar as chances de
conversão.

Entre essas técnicas estão a Maximização da Dor e da
Ganância, a Ancoragem de Preço e a Apresentação
Fragmentada de Valor.
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A Maximização da Dor é uma técnica que destaca as
consequências negativas de não resolver o problema do
cliente. Ela cria urgência emocional, fazendo com que o
cliente perceba que adiar a decisão pode agravar sua
situação.

Como aplicar

Perguntas impactantes: Explore as implicações do
problema atual do cliente. Exemplo: “Se essa dívida
continuar aumentando, como isso afetará o futuro de sua
empresa nos próximos meses?”

Conexão emocional: Mostre que você entende as
dificuldades do cliente e enfatize o impacto emocional e
financeiro caso ele não tome uma ação.

Exemplo
"João, se não agirmos agora para renegociar suas dívidas,
você poderá enfrentar execuções judiciais, perda de bens e
até mesmo problemas de continuidade no seu negócio. O
custo para resolver isso mais adiante será muito maior."
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Maximização da Dor
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Enquanto a Maximização da Dor foca no que o cliente pode
perder, a Maximização da Ganância destaca os benefícios e
ganhos potenciais que ele terá ao resolver o problema. Essa
técnica cria um cenário positivo e incentiva o cliente a agir
para alcançar resultados concretos.

Como aplicar

Visualização de resultados : Ajude o cliente a imaginar
como sua situação melhorará ao resolver o problema.
Exemplo: “Como seria para você ter suas dívidas reduzidas
em até 90% e voltar a investir no crescimento do seu
negócio?”

Foco no impacto positivo : Mostre ganhos tangíveis, como
economia financeira e maior estabilidade.

Exemplo
"João, com a redução das suas dívidas, você poderá retomar o
controle financeiro da sua empresa, focando no crescimento
e evitando novos problemas com credores."
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Maximização da Ganância
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A Ancoragem de Preço é uma técnica que justifica o valor do
serviço ao relacioná-lo diretamente aos benefícios ou perdas
evitadas. O objetivo é fazer com que o cliente perceba o custo
como um investimento vantajoso.

Como aplicar

Justificativa clara: Relação do preço do serviço com os
benefícios para o cliente. Exemplo: “O valor do nosso
serviço é pequeno comparado ao que você economizará ao
evitar cobranças abusivas.”

Contraste de custos: Compare o preço com o impacto
financeiro que o cliente enfrentará caso não resolva o
problema. Exemplo: “Manter essa dívida sem renegociar
pode custar até cinco vezes o valor do nosso serviço.”

Essa técnica divide a apresentação do serviço em etapas
claras, cada uma com um valor específico. Isso ajuda o cliente
a visualizar o trabalho detalhado envolvido, justificando o
preço e eliminando a sensação de um custo único elevado.

Como aplicar

Liste os serviços em etapas: Apresente o trabalho em
fases, como análise inicial, negociações e
acompanhamento jurídico.

1.

Relacione cada etapa a um benefício : Explique como cada
ação contribuirá para o resultado final.

2.

Oferecer opções de pagamento : Disponibilizar condições
que tornem o valor mais acessível.

3.
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Ancoragem de Preço
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Fase 1:
Análise de contratos (identificar cláusulas abusivas).

Fase 2:
Negociação com credores (reduzir encargos).

Fase 3:
Acompanhamento jurídico integral (defesa dos interesses do
cliente em todas as instâncias).

Cada etapa é proporcionada com seu impacto e benefícios,
criando uma percepção clara de valor.
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Exemplo de aplicação
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As técnicas avançadas do Método CDC são ferramentas
poderosas que tornam o processo de vendas ainda mais
estratégico e eficiente. Ao aplicar a Maximização do Dor e da
Ganância, a Ancoragem de Preço e a Apresentação
Fragmentada de Valor, você cria um impacto emocional e
racional no cliente, aumentando sua confiança na solução e
motivando-o a agir.
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Conclusão das Técnicas Avançadas
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O Método CDC é muito mais do que um processo de vendas —
é uma abordagem estratégica que revoluciona a forma de
captar, encantar e converter clientes no setor jurídico.

Ao este método, você não estará apenas conduzindo
negociações de maneira mais eficaz, mas também construindo
relações de confiança e entregando resultados de excelência.

Mas sabemos que o verdadeiro diferencial de um advogado no
mercado bancário vai além das técnicas de vendas.

É por isso que criamos uma oportunidade única para você se
aprofundar não apenas no Método CDC, mas também nos
conhecimentos que transformarão completamente sua
atuação profissional.
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Aplicação aprofundada do Método CDC:
Domine todas as etapas do método e adapte-se aos desafios
do setor jurídico, com foco no mercado bancário.

Direito Material do Direito Bancário:
Compreender profundamente os fundamentos legais,
estratégias e nuances para atuar com confiança e expertise
em processos judiciais.

Técnicas e Estratégias de Atuação Prática: 
Conheça os segredos para enfrentar e vencer litígios
bancários, desde a elaboração de defesas robustas até a
construção de acordos vantajosos.

Gestão e Escalabilidade do Escritório:
Aprenda a transformar seu escritório em uma operação
eficiente, com sistemas que otimizam o trabalho e permitem
maior alcance.

Atração de Clientes:
Descubra como captar mais clientes de forma sistemática e
profissional, tornando seu escritório uma verdadeira máquina
de fazer acordos.
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Na Mentoria em Direito
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Essa é uma mentoria que conecta teoria e prática, estratégia e
ação.

Com ela, você não apenas domina o Direito Bancário, mas
também transforma seu escritório em uma operação
escalável, produtiva e altamente lucrativa.

Pronto para transformar sua carreira?

Clique aqui para se inscrever na Mentoria em Direito Bancário
e dê o próximo passo rumo ao sucesso.

Chegou a hora de elevar seu escritório a um novo patamar,
com clientes satisfeitos, processos otimizados e resultados
impactantes.

O mercado jurídico está em constante evolução — e você tem
a chance de liderar essa mudança.

Vamos juntos transformar desafios em oportunidades e criar
um escritório que se destaque pela excelência.

Participe da Mentoria e comece hoje a construir o futuro que
você merece!
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