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Alta Performance em Vendas

WWW.PORTALFOX.COM.BR

(11) 4319-6001

VENDER É INFLUENCIAR, 

NADA MENOS E NADA MAIS
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5 Atitudes que Atrapalham 

a sua Capacidade 

de Persuasão e Influência

Não Reservar Tempo 
para Estudar Influência
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8 Gatilhos Mentais 10 Pilares da Venda

As Pressões e Dificuldades 

da Vida Se Resolvem a 

LUZ do CONHERIMENTO
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PROCRASTINAR
Tarefas Importantes

2

| Procrastinação de Tarefas Importantes

1. PROCRASTINAR o follow-up com os contatos.

2. PROCRASTINAR a organização do CRM

3. PROCRASTINAR prospecção de novos clientes e ativação antigos

4. PROCRASTINAR a documentação do processo e estudo
FRASE
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POBRES fazem o que gostam, 

RICOS fazem o que precisa 

ser feito e depois eles 

fazem o que gostam

Foco Excessivo no 
Preço, Não no Valor
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| Foco excessivo no preço, não no valor

• Venda benefícios, não as características.

• Use e abuse de histórias de sucesso.

• Faça um atendimento irresistível.

Não Aprender 
com os ERROS
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1- Por que perdi esta venda?

2- O que posso fazer diferente?

1/3 – Eu Vendedor

1/3 – Meu Líder e Empresa

1/3 – A Economia
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Ser um Vendedor de 
Mind Set Fixo

5

Mindset de 
Crescimento

Mindset 
FIXO

Configuração da Mente
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Como a sua mente 

está configurada?

Mindset FIXO
• Não adianta fazer diferente. As coisas são como são.

• Precisa aceitar o mundo como ele é.

• Não posso ser melhor que alguém que nasceu para isso.

• Acreditam que existem talentos e dons.

• Existem oportunidades únicas para pessoas únicas.

• Esforço não vai mudar o que eu sou.

• Eu não consigo fazer o que você faz.

• Se não deu certo, não era para ser.

• NÃO GOSTA DE ARRISCAR ALGO NOVO.

18

19



24/01/2025

10

Mindset de Crescimento
• Ainda não sou bom, preciso me esforçar mais.

• Isso vai ser difícil, mas vou ser um pessoa melhor.

• Reconhecem que não sabem algo que o outro conhece.

• Não acredita em talentos e sim em esforço.

• Se ele consegue eu também consigo.

• Eu não nasci sabendo isso, vou ter que me esforçar mais.

• Se eu aprender e entrar em ação vou conseguir.

• Resolvo qualquer problema buscando conhecimento e agindo.

• GOSTA DE ARRISCAR ALGO NOVO.
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Como a sua mente 

está configurada?

Como Mudar de 

Mindset FIXO para 

de Crescimento
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A – Aceitar esta Limitação

C – Buscar Conhecimento

A – Ação do Conhecimento
Exemplo Ricardo Vend

Polêmica

POLÊMICA

É muito fácil ganhar 

dinheiro no Brasil
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A CONCORRÊNCIA 

É FRACA
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PROBLEMA

É

OPORTUNIDADE
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SEJA UM 

PROFISSIONAL DE 

VENDAS DIFERENTE

Níveis de
Maturidade

M4

Competência Comprometimento

+ +

M3 + -

M2 - +

M1 - -
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MISSÃO
BUSCAR A 

POSIÇÃO M4

QUER 
SER UM 

M4?
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5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Follow-Up e Perguntas de Fechamento
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5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Follow-Up e Perguntas de Fechamento
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QUAIS SÃO AS MELHORES 

FORMAS DE PROSPECTAR 

NOVOS CLIENTES?

POR QUE VENDEDORES 
NÃO PROSPECTAM?

1. Não sabem

2. Mind Set FIXO

3. Insubordinados

4. Preguiçosos
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Dinheiro

ODEIA

Preguiça

5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Follow-Up e Perguntas de Fechamento
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68% dos Vendedores Não 

Conhecem os Produtos 

Suficientemente

Característica: O sabão em pó TANTO contém o exclusivo removedor R4H. 

Benefício: Que elimina as manchas da sua roupa em 20 minutos

Característica: O Compass modelo 2024 está equipado com o motor turbo power timer.

Benefício: Que lhe dá segurança nas ultrapassagens. Você ultrapassa em 3 segundos

Pessoas compram Benefícios 
com Especificidade
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Tenha um Documento com 

as Características e 

Benefícios dos Produtos

Característica Beneficio
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TODOS os MATERIAIS
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NÃO ACEITE TUDO DO CHATGPT

POR QUE VENDEDORES 
NÃO FALAM DE BENEFÍCIOS

1. Não sabem

2. Mind Set FIXO

3. Insubordinados

4. Preguiçosos
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5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Follow-Up e Perguntas de Fechamento

Descubra os 
Problemas do Cliente

1
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Quais os problemas que 

você está enfrentando com 

........................

Faça Twist The Knife

2

Aumente a Dor do Cliente
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A minha equipe de vendas é muito “PRECERA”. O 
cliente reclama do preço e eles já querem dar desconto

Isso realmente é um problema sério na maioria dos vendedores 
brasileiros, uma pesquisa mostra que 73% dos vendedores acreditam 

que negociação é redução de preço.

Você me falou que vocês faturam 30 milhões por mês certo? 

10% que é a média de desconto que vocês vem aplicando e isso 
significa que você está deixando de faturar 3 milhões, certo?

Realmente isso é um problema enorme, precisamos treinar os seus 
vendedores para pararem de ser “preceiros”

Estou conseguindo produzir 10 sacas por hectare e 
vários dos meus vizinhos estão conseguindo 12 sacas

Isso realmente é um problema sério pois você está perdendo $2k por 
hectare. Como você tem 50 hectares você está deixando de faturar $100K.

Os produtores que estão conseguindo produzir 12 sacas por hectare 
utilizam o produto X que [Característica, Benefícios e Super Benefício]

Vamos fazer uma conta rápida aqui: [Fazer a conta demonstrando que o 
produto X é mais barato que o produto que ele está usando]
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Quais Twists The Knife que 

Podemos Fazer para Cada 

Problema Levantado?
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TODOS os MATERIAIS
62
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NÃO ACEITE TUDO DO CHATGPT
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Apresente o Produto

3

Característica e Benefício

COM AUTORIDADE E 

AUTOCONFIANÇA
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Característica Benefício

Conte uma História

4

Cliente que está muito satisfeito
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Oxitocina – Cortisol – Bem Estar - Relacionamento

Tenha um documento 

com as melhores 

histórias de clientes
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POR QUE VENDEDORES 
NÃO FAZEM FANTÁSTICAS APRESENTAÇÕES

1. Não sabem

2. Impacientes

3. Insubordinados

4. PREGUISOSOS

5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Follow-Up e Perguntas de Fechamento
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A verdadeira arte de 

vender acontece quando o 

cliente diz NÃO

1. Compensação: SIM – MAS

Dê razão ao cliente, não entre em embates

Apresente um argumento verdadeiro que compensa a sua objeção.

Exemplo:

- Este tecido é muito grosso.

- Sim, mas se a senhora quer resistência, o tecido terá que ser   
mais encorpado que os normais.
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2.  Resposta com uma pergunta

É a utilização de um argumento em forma de pergunta que desperta 
para uma vantagem que supera a objeção.

Exemplo:

- A tiragem de seu jornal não é tão grande quanto eu pensava.

- O que interessa mais ao senhor no caso de um jornal dirigido a um 
público-alvo segmentado: A quantidade de exemplares ou a   
qualificação do público que o recebe?

3.  Método Bumerangue

A ideia é converter a objeção numa razão de compra.

Exemplo:

- Este equipamento é sofisticado demais para nós.

- Precisamente por isso que acredito que o senhor deve 
adquiri-lo, um  equipamento mais simples ficará  
obsoleto em pouco tempo.
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Tenha um documento 

com as Objeções

CATALOGADAS

POR QUE VENDEDORES 
NÃO MATAM OBJEÇÕES

1. Não sabem

2. Impacientes

3. Insubordinados

4. PREGUISOSOS
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5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Follow-Up e Perguntas de Fechamento

Você precisa buscar o 

SIM ou o NÃO 

do Cliente
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Disciplina

1

Ter um CRM e Contatar o Cliente

Fazer Perguntas 
de Fechamento

2
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| Sugestões de Perguntas de Fechamento

Já vimos que [produto/serviço] 

resolve [problema], vamos marcar a 

data de entrega?

| Sugestões de Perguntas de Fechamento

Você vê algum obstáculo que 

precise ser resolvido para 

fecharmos o pedido?
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| Sugestões de Perguntas de Fechamento

Agora que já vimos como 
[produto/serviço] resolve [problema 
específico] e traz [benefício], o que 
falta para fecharmos e iniciar essa 

solução?

| Sugestões de Perguntas de Fechamento

"Olá [nome], tudo bem? 

Faz alguns dias que estou tentando contato, mas acredito que a sua 
agenda está bem cheia — por aqui também está bem corrido! 

Queria apenas confirmar: avançamos com a negociação ou isso já 
não é mais uma prioridade para você no momento? 

O seu ‘sim’ ou ‘não’ vai me ajudar bastante a seguir daqui. 

Fico no aguardo, combinado?"
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CRIE UM DOCUMENTO 
COM PERGUNTAS 
DE FECHAMENTO

Faça Testes

POR QUE VENDEDORES 
NÃO FAZEM PERGUNTAS DE FECHAMENTO

1. Não sabem

2. Indisciplinados

3. Insubordinados

4. PREGUISOSOS
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RECAPTULANDO

5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Perguntas de Fechamento
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PEÇA UM 
FEEDBACK 

PARA O SEU LÍDER
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Negação

Raiva

Indiferença

Racionalização

Aceitação

| Foco excessivo no preço, não no valor
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MONTE UM PLANO 
DE AÇÃO COM O 

SEU LÍDER
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5 Pilares das Vendas

1. Prospecção de Novos Clientes

2. Conhecimento do Produto

3. Necessidade X Apresentação Produto

4. Tratamento de Objeções

5. Perguntas de Fechamento

BIG FIVE
,

Profissional de Vendas 
AltoDesempenho
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BIG FIVE em Vendas

1. Abertura ao Novo: Buscar conhecimento e experimentar o novo

2. Disciplina: Follow-Up do CRM, Prospecção e Estudar Persuasão  

3. Extroversão: Criar conexões com seus clientes – Prospecção e FLP

4. Persuasão: Ser um grande persuado e influenciador de pessoas

5. Automotivação: Saber lidar com uma semana difícil, sem reclamar

Se você não está disposto a 

dar o MÁXIMO, não espere 

receber o MÁXIMO da vida

102

103



24/01/2025

52

Ricardo Piovan

11-98389-8928
ricardo.piovan@portalfox.com.br
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