Como ter uma
mentalidade mais "
vendedora®? "

Com Gustavo Malavota
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Fundador da Mola
Educacgdo, empresa lider
em treinamento de times
de vendas.

Gustavo
Malavota

+3 mil | +180 mil | +15 anos

TREINAMENTOS VENDEDORES DE CARREIRA
REALIZADOS TREINADOS

Mestre em Gestéo e Desenvolvimento

Graduado em Marketing pela ESPM
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APONTE A CAMERA E

ME SIGA!
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Como organizar a minha <.
agenda melhor?

Como otimizar o tempo das
atividades?

Como converter mais
oportunidades em propostas?




2026 SERA COMPLEXO
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Captacao

conversdo



das grandes

empresas
perderam metas de
receitaem \

Fonte: Salesloft.com




SE NAO CONSEGUE LIDAR COM INCERTEZAS,

NAO CONSEGUE LIDAR COM CRESCIMENTO.




Vender para empresas (B2B)
é um jogo de resisténcia
emocional e inteligéncia
social.

Ciclo longo, valores altos e o
risco de carreirado
comprador estd em jogo.
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POR QUE PRECISAMOS REVER NOSSOS
PROCESSOS DE VENDAS?

Field Sales (vendedor pastinha) X Inside Sales (vendas remota)
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COMO O AVANGCO DA TECNOLOGIA
CRESCEM EXPONENCIALMETE AS CHANCES
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POR QUE PRECISAMOS REVER NOSSOS
PROCESSOS DE VENDAS?
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Portariaatéo X Portariacem 2026
iniciodo século XXl




COMO O AVANCO DA TECNOLOGIA JA ESTA
IMPACTANDO O MERCADO E NAO PERCEBEMOS?

Experiéncia 01 Experiéncia 02
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NOVAS TECNOLOGIAS E DINAMICAS

Pessoas



NOVAS TECNOLOGIAS E DINAMICAS




NOVAS TECNOLOGIAS E DINAMICAS




E DEPOIS...

Pessoas e times Pessoas, automacgao
de pessoas e robos

Pessoas

Robds suportando
pessoas



ChatGPT estabelece recorde de
crescimento em usuarios

Tempo que cada tecnologia levou para atingir 100 milhoes
de usuarios no mundo (em meses)
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JORNADA
DO CLIENTE

Webinar Onboarding
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Ads Online

Consciéncia Consideracdo
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Melhorar nossos resultados
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Fazendo a mesma coisa
que 2025
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Telemarketing
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Alguns dos
Nossos Clientes

ssusom: SAMSUNG  |OONIC

rrrrrrrrr

Agrofertil CcO gna HELIBRAS

CCCCCCCC

ambev Claro? Qrau

TECNICO



“ -

> M\

E como vender mals‘-’

s | — — =
| 2 ‘é 2 »
. - (orsa'?- L,
p— ! kf 20 24
k= . 1 & V3



am ® >
—.aprendiam...
— e00

o
. AT



... Eesqueciam!







Ndo adianta

P R 0 I B I D 0 pressionar
pessods que

ndao sabem

EMPURRAR o que estao

fazendo.




ALGUNS ESTAO:

MODO 9




As pessoas tem o conhecimento,

POREM, O RESULTADO NAO
REFLETE O APRENDIZADO.
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DAados



44% das empresas que téem
alta performance possuem
uma area de vendas bem .
estruturada e com processos
definidos. "




das empresdas

que fecham

em até 5 anos
ham
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Fonte: doisz.com
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REPRESENTANTES DE

VENDAS GASTAM CERCA DE '

DO TEMPO EM TAREFAS E:..J'-

NAO-RELACIONADAS
DIRETAMENTE COM FECHAR
VENDAS

Fonte: flowlu.com




dos

negocios no funil
de vendas nunca
fecham.




O comercial nao bateu a meta, porque?

Falta de
Planejamento

Erros
Comportamentais

Conhecimento
Insuficiente Capacitagoes
sobre o Insuficientes
Produto
Desmotivacao Auséncia de
Estratégias
de Vendas

Problemas de
Comunicagao
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concorréncia apos uma unica
experiéncia negativa. —“"

B\

Fonte: Zendesk 57
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VAI SE'CRIANDO
UM CLIMA TERRRIVEL




Organizacoes B2B

~_dlinhadas registram

de crescimento de
receita mais rapido em
trés anos e em
lucros.

Fonte: austral.media



1 L

Eqmpes bem treinadas apresentam um
crescimento de até ha conversdao e um

aumento de na satisfacdo da equipe.
Pollo Engenharia 9



https://polloeng.com.br/padronizacao-de-processos-na-industria-o-que-e-e-qual-a-sua-impoprt/

Como eu vou
saber, se eu

hem sabia que

eu hdo sabia.




VendCIS BZB nﬁO é g@;gﬁg@gﬁﬁﬁﬁ\mmo&;% ’ |
sobre correr mais. 7 |

E sobre saber lidar
com tudo o que
vem atrds.



]

Em 2026, a média da taxa de
fechamento de oportunidades para
equipes de vendas B2B esta entre
cercade 20% e 30%, ou seja, de cada 10
oportunidades qualificadas, apenas 2
a 3 se transformam em negécio

fechado.

Fonte: Win rate
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6 entre 10 clientes querem discutir preco
logo no primeiro contato.



Fonte: RAIN Group Sales Research Update 2025

PERSISTENCIA SEM ROTINA
E APENAS INSISTENCIA
DESORGANIZADA.



e ® dos
- Eu vejo gente morta. W VendedOI’eS,
- Com que frequéncia vocé as veé? . ’
. desistem apés o

primeiro contato.

HubSpot

O tempo todo.



BARREIRAS DO VENDEDOR:

MEDO DE PARECER INSISTENTE
RECEIO DA REJEIGAD

DIFICULDADE DE PEDIR 0 SIM




BARREIRAS DO CLIENTE

SOBRECARGA DE OPGOES
INDECISAD

PROCRASTINACAO
NECESSIDADE DE SEGURANGA




algo...




EMPRESAS QUE PRIORIZAM PROCESSOS
FUNDAMENTAIS DE VENDAS TEM BB MAIS
CHANCES DE ATINGIR SUAS METAS EM
COMPARAGAO AS QUE NAO ESTRUTURAM
SUAS ROTINAS COMERCIAIS. é

Fonte: Harvard Business Review — Sales Management & Execution Studies

Se o ndo entregaq, o
NAO0 acontece:




Apenas cerca de

45% dos vendedores
atingem suds metas
de formo con3|stente




50% DOS VENDEDORES NAO
SEGUEM UMA CADENCIA

ESTRUTURADA DE
CONTATOS, MESMO TENDO

CRM DISPONIVEL.

O vendedor que ndo planeja, improvisa e
improvisar custa caro




Proporcionar uma
boa experiéncia
de atendimento,
nada mais é do
que fazer o basico
bem feito.



1950 2026 ’ 1950




Atendimento ao cliente néo é
uma técnica a ser implantada,

NMAas uMa postura a ser
cultivada!

Mario Persona
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“SOMos escravos
de tudo aquilo que
nao sabemos.”

Napoleon Hill
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Se o assunto néo for
vendas, o assunto

estd errado.




Existem duas dreas
has empresas:

f ilisuporte a venda
= T T




malavota @
Barra da Tijuca

malavota @ Hoje foi um dia espeaal. Por vezes
as despedidas s3o tristes, pesarosas, saudosistas
e até felizes. Essa foi um pouco de tudo. Pois sei
que minha amiga @elisabetee_araujo , a famosa
Dona Bete que eu tanto falo nas palestras, precisa
descansar.

Daqui fica o meu muito obrigado, minha imensa
gratiddo, por alguém que é muito especial. Que
passou por muitos momentos e que nos trouxe
muitas alegrias.

Venha sempre nos visitar. J4 estamos com
saudades.

QG W

@L@ Curtido por cellemaio e outras 198 pessoas

11 de margo

@ Adicione um comentario... Postar




DE AGOSTO

A DEZEMBRO

O ASSUNTO SO
PODE SER VENDAS

@MALAVOTA

Ver insights

Qe Vv

Turbinar post

W

@ elisabetee_araujo e outras 18 pessoas

comentaram

malavota Chega de distragdo. Entramos no

sprint final.

Quem nao vende agora, vai correr atras do
prejuizo em janeiro.

Ha 1 dia

T v Tudo

Pessoas que vocé segue

) elisabetee_araujo 5 h - ® pelo autor

Se o assunto nao for vendas, o
assunto esta errado.

Responder

—
&

Responder com um reel

Oc

C







“Pessods hdo sdo o ativo mais
importante de uma empresa.

As pessoas certas é que séo.”

Jim collins
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O diferencial das vendas é ter o

RECURSO
HUMANO

pronto para vender




O Super Trunfo

Vendedores sdo como o Super Trunfo, cada um é melhor em
uma caracteristica e precisamos usa-los estrategicamente.

1 Litre

will VELOCIDADE MAX. 120 KM/ H
[E] ciunoraoas 300 cC
> 0A100 1615
X PoTENCIA 9cv
H comprimenTO 365M
@ reso 290 KG

Super Trunfo Volkswagen

Concept T
ull VELOCIDADE MAX. 228 KM/H
[E] ciunoraDAs 3198 cC
= 0A100 695
KX POTENCIA 265 CV
H compriMENTO anm
@ reso 1300 KG

Super Trunfo Volkswagen

aill VELOCIDADE MAX. 195 KM/ H
[3] ciuinorapas 1984 cC
> 0A100 nos
IS POTENCIA n6 cv
H comprimento 4376 M
@ reso 1240 KG

Super Trunfo Volkswagen @

CrossFox
il VELOCIDADE MAX. 175 KM/ H
[Z] cinorapas 1599 cC
> 0A100 ns
X POTENCIA 101 cv
H comPRIMENTO 4.08 M
@ reso 129 KG

Super Trunfo Volkswagen (§

Bora Stockcar
all VELOCIDADE MAX. 280 KM/ H
[E] ciunoraoas 5700 cC
> 0A100 535
IS poTENCIA 450 cv
H comprimento 4aTM
© riso 1250 KG

Super Trunfo Volkswagen

Eco Racer

aill VELOCIDADE MAX. 230 KM/ H
[E] ciunorapas 1484 cC
> 0A100 63s
KX POTENCIA 136cv
H compriMenTO 37TM
© reso 850 KG

Super Trunfo Volkswogen

Concept R
uill VELOCIDADE MAX. 268 KM/ H
[&] ciunbravas 3189 cc
> 0A00 535
IS PoTENCIA 265 CV
H comprimento anzm
© reso 1300 KG

Super Trunfo Volkswagen

aill VELOCIDADE MAX. 232 KM/H
[E] ciunoraoas 1984 cC
> 0A100 785
I POTENCIA 200 v
H compriMENTO 4407 M
© reso 1536 KG

Super Trunfo Volkswagen (§




O Super Trunfo

12%

Mediana




Padrdo cria valor!

As melhores praticas
quando repetidas
geram valor e

O Nosso cliente
percelbe ISSo como
algo positivo.



O macarréo € o mesmo, mas voceé decide o molho.

—




" o segredo esta no
olhar do profissional
";"sob__re aquele ponto




O objetivo da preparacdo &
otimizar o tempo gasto nas
outras acoes e progredir
através de processos






Todo mundo quer
gelo, mas ninguém

quer encher a forma.
M



O METODO

Maneira ou habito que determina como
uMa pessoda interpretard certo evento.
Inclinagdo ou atitude mental que dispdem
alguém a agir de certa forma.




Trilha | Trilho




Metodo SOZINHO
nao é receita

Metodos sao caminhos paraexecucao

Um conjunto de ferramentas e praticas que podem ajudar as

empresas aalcangarem resultados consistentes e previsiveis em
suas vendas.

Métodos ndo sdo apenas ferramentas. E preciso ter um

plano claro, definir metas realistas e acompanhar o

progresso de forma regular.




SE FOSSE SO APLICAR
0S METODOS, TODOS
SERIAM BILIONARIOS




Teoria da Comunicacao

Ruido
:
I
-]
e *“ » BT
> v'.
\\ ”
\\ ’/
\\N f”

—
.
~ —
-~ ot | ==
S — o — —



VOCE JALIGOU MANDE! UM
PRA ELES? E-MAIL.

E MELHOR TAMBEM
LIGAR MANDE|I UM
WHATSAPP.

MELHOR
MANDAR
OUTRO E-MAIL.
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A venda

Qualificagdo Aproximagao Identificacdo Complementacao
* *

4 4 4
| [ | | I
desejo de : : ; ! ; Fechamento
vender _——— ™ = da venda
I | | | I
I | | I I
¢ ¢ ) ¢ ¢
Preparagdo  Investigagao Fidellz26%0




Qualificacao
Preparacao
Aproximacao
Investigacao
ldentificacao
Demonstracao
Complementacao
Argumentacao
Concretizacao
Fidelizacao

AS 10
ACOES



Qualificagao

Preparacao
Aproxima(;éio _________ » 10 compradores
I
. 3 I
nvestigacao 0.
dentificacao :
:)emons’[ra(;éo _________ » 5compradores
~ I
I
ComplementNac;ao o
Argumentacao : a0
Concretizagao  --------- » 2clientes

Fidelizac;éo _________ » 1 embaixador
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Production Line

COZINHA










EMPRESAS COM COMUNICACAO CLARAE
ESTRUTURADA AUMENTAM EM ATE 113% A
TAXA DE CONVERSAO.

Fonte: HubSpott

O Brasil tem mais de 15 milhoes de MElIs (
ativos, mas a grande maioria trava o mesmo f
ponto: comunicagao confusa e baixa
conversao.




SUA COMUNICACAO
FACILITA A DECISAO...
OU TRAVA A VENDA?

T E



ERROS COMUM

X Falar dificil para parecer profissional

X Comunicacéio centrada no produto, néio no cliente i

Se o cliente precisa pensar \
demais, ele desiste antes de
comprar.




Comunicacgédo Néo Violenta

A CNV é uma abordagem para se relacionar de uma maneira “desligando” o modo de
ataque ou defesa e permitindo que nossas vulnerabilidades sejaom mostradas. Isso fard com
que a gente tenha uma conexdo com o proximo.

SENTIMENTO

OBSERVAGAO ELEMENTOS NECESSIDADES

DA CNV
“Para praticar o processo de
resolucao de conflitos, devemos
abandonar completamente o objetivo
PEDIDOS de levar as pessoas a fazerem aquilo

que noés queremos.”

- Marshall Rosemberg




Observacéo Q 9 Sentimentos

E necessario observar o que realmente esta E preciso entender qual sentimento a situagdo
acontecendo em determinada situaggo. desperta depois da observacdo. Eimportante

Questionarise'a mensed S EEiSIISSINS se permitir ser vulnerdavel para resolver
recebidaq, seja por meio de fala ou de agdes, tem

algo a acrescentar de forma positiva. Ndo crie conflitos e saber a diferenca entre o que se
juizo de valor, apenas compreenda o cendrio sente e o que se pensa.

sobre o outro.

Pedidos Necessidades Q
Por meio de uma solicitacdo especifica, A partir da compreensdo de qual

ligada a agées concretas, € possivel sentimento foi despertado, € preciso

deixar claro o que se quer da outra reconhecer quais necessidades estdo

pessoa. O recomendado é usar uma ligadas a ele.

linguagem positiva, em forma de
afirmacdo, para fazer o pedido.

« 1 » Comunicag¢@o ndo violenta néo é sindnimo de PASSIVIDADE.

- Vocé pode ter opinides fortes, mas a maneira como vocé as
expressa ndo precisa ser violenta.




53% DOS USUARIOS ABANDONAM
PAGINAS QUE NAO SAO CLARAS EM

ATE 3 SEGUNDOS.

Fonte: Google — DoubleClick

EXCESSO DE
INFORMAGAO

BLOQUEIO




EMPRESAS COM COMUNICAGAO CLARAE
OBJETIVA PODEM AUMENTAR SUAS TAXAS DE

CONVERSAO EM ATE 2X

(Fonte: HubSpot)

ESTRUTURA DA COMUNICAGAO QUE CONVERTE:

ORIENTADA A ACAO

SIMPLES DIRETA

conduz o cliente
para o proximo
PASSO

vai ao ponto,
sem rodeios

facil de entender,
sem esforco




A TAXA MEDIA DE CONVERSAO DIGITAL
NO BRASIL VARIA ENTRE 1% E 3%.

(Fonte: RD Station)

Isso significa que, de cada 100 pessoas que
chegam até vocé, cerca de 97 ndo compram.

Ndo é falta de esforcgo.
E PERDA AO LONGO DO FUNIL.




/5 J A\
E o momento em que o cliente descobre vocé,

seja por redes sociais, indicacao ou anuncios.

ATRACAO

“Quem fala com todo mundo, ndo conecta com
. r ”
¢ ninguém. /

E quando o cliente entende que vocé pode
ajudar ele.

“Curtida ndo paga boleto. Interesse

qualificado sim.”
o o4

E 0 momento em que o cliente considera
comprar, mas ainda estd inseguro.

CO NVE RS Ao “Quem ndo gera confianga, gera duvida. E

duvida ndo vende.”

- %

\

E 0 momento final da deciséo de
compra.

“Se vocé ndo direciona, o cliente ndo
decide.”

. /




CHECK LIST -
DIAGNOSTICO RAPIDO

‘ i Meu cliente entende o que eu
vendo em 5 segundos?

‘ i Meu Instagram gera ag¢do
ou so6 curtida?

\/V Eu tenho uma oferta clara?




SE UM CLIENTE CAIR HOJE NO SEU PERFIL OU
SITE, ELE ENTENDE EM POUCOS SEGUNDOS
POR QUE DEVE ESCOLHER VOCE?



69% DOS CONSUMIDORES PREFEREM
CONHECER E CONFIAR EM UMA MARCA ANTES

DE COMPRAR

(Fonte: HubSpot)

ESTRUTURA DO POSICIONAMENTO QUE VENDE:

/“\

“Quem tenta vender
para todo mundo,
POR QUE ndo vende para

QUEM VOCE COMO VOCE . J
AJUDA? AJUDA? Es\fgéEI;R n|ny




DOS CONSUMIDORES AFIRMAM QUE
MENSAGENS CLARAS TORNAM UMA MARCA MAIS
CONFIAVEL

Fonte: HubSpot

Modelo simples que converte:

CHAMADA
PARA AGAO

Mostra o Direciona o

BENEFICIO

PROBLEMA SOLUCAO

Mostra que Apresenta o que
vocé entende a vocé faz de
dor do cliente. forma clara.

resultado proximo
pratico. DASSO.




MENOS DE 5% DA AUDIENCIA
VE CONTEUDO ORGANICO

Fonte: Meta

Conteudo que engaja #

conteudo que vende

Sem estratégiaq, vocé fala sozinho.




79% DOS LEADS GERADOS
NUNCA SE CONVERTEM EM
VENDAS POR FALTA DE
QUALIF ICACAO

nnnnnnnnnnnnnnnnn

Gerar demanda néo é sobre atrair mais gente.
E sobre atrair quem tem potencial real de
compra.



Erros que travam vendas:

FALTA DE

NAO TER CTA CONSISTENCIA

FALAR SO DE SI

\N/
Transforme posts em Inserir sempre um Definir uma rotina
conteudo centrado no proximo passo claro simples e sustentavel

cliente



92% das pessoas confiam mais em
recomendacdes do que em anuncios.

Fonte: Nielsen

OFERTA CLARA URGENCIA PROVA SOCIAL

Vender mais néo é falar mais. E remover as duvidas certas no momento certo



SE VOCE PARAR HOJE DE POSTAR
POR 30 DIAS, SEU FATURAMENTO
MUDA OU NADA ACONTECE?




MENTALIDADE ORIENTADA?
SAIRDO “POSTAR POR POSTAR"

Toda acdo precisa ter um propodsito claro dentro do funil.

Apenas 23% das empresdads afirmam
medir efetivamente o ROI das suas

acdoes de marketing.




Por que as empresas precisam de comunicacdo
nho atendimento?

CLIENTES ESPERAM

RESPOSTA EM ATE MIN.

(Fonte: Zendesk)

Comunicacdo no atendimento =

Clareza
RAPIDEZ DIRECIONAMENTO



ETAPA

ABERTURA

OBJETIVO

Gerar conexdo e
quebrar resisténcia
inicial

O QUE FAZER NA PRATICA

Cumprimentar, mostrar disponibilidade e criar
um ambiente confortavel

SCRIPT SIMPLES DE VENDA

EXEMPLO

“Oi, tudo bem? Vi que vocé chamou aqui,
como posso te ajudar da melhor forma?”

DIAGNOSTICO

Entender a real

necessidade do cliente

Fazer perguntas para identificar dor, contexto e
objetivo

“Hoje, qual é o maior desafio que vocé estd
enfrentando em relagdo a isso?”

OFERTA

Apresentar a solugdo
de forma clara

Conectar a solucdo diretamente com o
problema identificado

“Pelo que vocé me falou, o ideal pra vocé é
isso aqui, porque vai te ajudar a..”

FECHAMENTO

Levar o cliente a
decisdo

Direcionar o préximo passo com clareza e
seguranga

“Faz sentido pra vocé? Posso te explicar como
comegamos agora?”

QUEM NAO CONDUZ A CONVERSA, ASSISTE O CLIENTE IR EMBORA.



COLOQUE EM PRATICA:

" PLANO DE ACGAO (IMEDIATO) " PLANO ESTRATEGICO (30 DIAS)

« Ajustar bio/perfil - Frequéncia de
« Criar oferta clara conteudo
e Inserir CTA em todos os e Teste de mensagens

conteddos « Métrica de conversdo

“ METRICAS QUE IMPORTAM Y
Quem ndo mede,

- Conversdo vive de achismo.

« Custo por lead
» Ticket médio




implifica sua

comunicacdo... ou
ica seu

Ou voceée s
compli
faturamento.
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LUZ, CAMERA,
ACAO!
Escaneie o QR Code,

preencha o nosso NPS e
receba seu certificado!




DICAS
FINAIS



A INTELIGENCIA MOLDAA &

1 MANEIRA QUE VEMOS E NOS
RELAGIONAMOS GOM 0 MUNDO.




"APRATICATETORNA &5
meativerr @@ ¥




“Se ndo for capaz de
executar as pequenas
tarefas com exceléncia ndo
darda conta das grandes”

BERNARDINHO
Disciplina & a ponte entre o plano e a realizagéo










opiniao
Maneira usada para julgar algo ou alguém;
aquilo que se pensa em relagao a um assunto ou

pessoa; parecer, ponto de vista: nao tenho
opiniao sobre (...)

Demonstracao de um pensamento pessoal em
relacdo a algo ou alguém; avaliagao, juls

DICIO
COMBR
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"AS PESSOAS ESQUECERAO 0 QUE VOCE DISSE,
ESQUECERAO 0 QUE VOCE FEZ, MAS NUNCA
ESQUECERAO 0 QUE VOCE AS FEZ SENTIR”.

MAYA ANGELOY



- SER TAO COMPETENTE QUE: ‘
+ 0 CLIENTE BUSQUE PELA SUA EMPRESA;

»  VALHA A PENA COMPRAR COM VOCE;
»  PAGUE MAIS DO QUE PARA A CONCORRENCIA.
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287.000 PRODUTORES

Cafeicultura brasileira € uma

das mais exigentes do mundo
em relacao a questoes sociais
e ambientais.

O parque cafeeiro esta
estimado em 2,22 milhoes
de hectares.

Representou 9,8% das
exportagoes brasileiras.

As leis brasileiras estao entre

as JAISKIECT osds entre oS Movimentando o montante de
paises produtores de cafée. US$ 600,74milhoes.

agricultura.gov.br



O Brasil € o maior
produtor e exportador
mundial de café.

A producdo nacional
chega a cerca de

43 milhoes

de sacas por ano,

1/3 do café consumido
no mundo.

Fonte: Centro do Comeércio de Café do Estado de Minas Gerais
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This store
stands forthis
community,

E
@ FOR E\! Y BAG

COMMITMENT

STARBUCKS
PIKE PLACE ROAST

We love s blend Fof its hrmonios fiavors
Swnply 8 great anyhme coffee

WhdeBean* L35
Yecup Pos 1195

v
GROUNDS FOR
JOUR GARDEN

ONE TRE
LQ‘ FOR EVERE

COMMITMENT

FRENCH-

Qur dorkest roast i
for its light \Mr.:‘o\sw

infense Smoki

Whele Bean 1351
K-top Pods $11.351



COMO SER UMA DAS

MAIORES REDES DO MUNDO
VENDENDO CAFE?
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AGREGANDO VALOR

SERVICO
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