Como se tornar um

referéncia no seu mercado

IMERSAO

DE VENDA




Carol lasmim

Meu nome & Carol lasmim e talvez vocé olhe pra mim hoje e pense: “Ah, ela tem
facilidade pra vender, deve ter nascido com esse dom.” Mas ndo fol bem assim...

Minha historia comecgou |[d em 2008, quando eu era

sO uma operadora de telemarketing, sem experiénciaq,
sem grandes expectativas, mas com muita vontade

de vencer. E foi ali, naquele telefone, com centenas de
ligacoes por dig, que eu percebi uma coisa muito clara:
quem domina vendas, domina qualquer mercado.

Meus resultados comegaram a chamar atengéo rapido.
Foram milhées de reais em vendas, e logo eu me tornei
presenca constante no topo dos rankings da empresa

e alcancando numeros e premiagdes extraordindrias
por muitos anos seguidos.
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Com esses resultados, algo inesperado aconteceu:
outras empresas comecaram a pedir minha ajuda

para treinar seus times comerciais. Foi ai que entendi
outra coisa poderosa: vender é ensinavel, néo € dom.
Decidi entdo levar tudo que eu havia aprendido ao longo
desses anos para milhares de vendedores pelo Brasil.




Nesse meio tempo, me formei em Direito, mas minha
verdadeira paixdo ja estava muito clara: ensinar
pessoas a venderem com técnica, confianga e leveza.
E foi ai que decidi me especiadlizar em Neurovendas.

Hoje, com mais de 5 mil alunos em 9 paises,
palestrando nas maiores empresas e eventos do Brasil,
treinando times comerciais para baterem recordes

de faturamento, eu posso te garantir uma coisa.
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Néo importa o que vocé vende,

E comigo vocé aprende a vender
de verdade, sem mimimi,



Para quem é a
Imersdao de Vendas?

Para qualquer pessoa que vende algo (e todos nés vendemos):

ndo importa se vocé vende um produto, servico, ideiq, ou até sua imagem
profissional. Vocé |a estd vendendo, e sO precisa descobrir como fazer
ISSO com autoridade, clareza e seguranga padra ser referéncia absoluta.

Para quem estda cansado de ser escolhido por preco:

se Vocé sente que precisa oferecer descontos ou reduzir valor para fechar
vendas, essa aula é pra vocé que quer ser valorizado pelo que realmente
vale, e ndo pelo preco mais baixo.

Para quem néo aguenta mais resultados medianos:

se VOocé percebe que estd sempre perto da meta, mas raramente
acima delq, essa aula € exatamente o que voceé precisa para
aprender como criar resultados consistentes e extraordindrios.

Para quem ndo consegue transmitir autoridade e seguranca:

se vocé sente dificuldade em fazer o cliente confiar imediatamente
em vocCé, gerando duvidas que travam o fechamento da vendaq,
chegou a hora de transformar sua comunicacdo e posicionamento.

Para quem ja sentiu o desconforto de perder vendas por pensar pequeno
se VOCé percebe que seu potencial € muito maior do que seus resultados
atuais, € hora de aprender técnicas para ampliar suad visdo, seu impacto
e seu faturamento.
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|. Resultado Ampliado

Por que profissionais extraordinarios sempre alcangam resultados acima da meédia?
Porque o cérebro deles estd treinado para enxergar e perseguir metas grandes,
ousadas e especificas. Sua mente &€ como um GPS: quanto mais claro e audacioso

for o destino, mais facilmente encontrard o melhor caminho.

A Lei do Resultado Ampliado diz exatamente isso: se vocé define metas pequenas,
seus resultados serdo pequenos. Metas grandes ativam no seu cérebro a energiq,
criatividade e persisténcia necessarias para transformar sua rotina em vendas.

Mitos sobre Metas Grandes nas Vendas

Vamos acabar de vez com alguns mitos comuns sobre metas ampliadas:

Realidade

Vendedores que definem metas
grandes aumentam drasticamente
sua motivagdo e criatividade.

X Mito 1
“WVendedores que sonham ‘—»

alto sdo iludidos.

Realidade

x Mito 2: Na realidade, sGo justamente
“Profissionais experientes 5: os profissionais mais experientes
ndio precisam definir que se beneficiam ainda mais de
metas ampliadas’ metas ampliadas, porque evitam
cair na acomodag¢do ou monotonia.

Realidade

Metas ousadas, quando vistas

como oportunidades de crescimento
e evolucdo, na verdade, fortalecem

o equilibrio emocional e a resiliéncia

do profissional, porque cada desafio

superado gera autoconfiancga.

X Mito 3:

“Definir metas altas
afeta negativamente
o equilibrio emocional.”
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Lei do Resultado Ampliado
Aumenta suas a Vendas

Toda meta grande que vocé estabelece ativa areas especificas
do seu cérebro ligadas a estratégiq, criatividade e motivagdo
(principalmente o cértex pré-frontal). |

Profissionais com metas pequenas:

-» Sentem-se acomodados rapidamente

-» Tém menos criatividade em negociagoes
-» Apresentam baixa persisténcia em desafios

Profissionais com metas ampliadas:

-» Desenvolvem estratégias inovadoras

- Mantém niveis altos de motivacdo didria
-» Buscam melhoria continua no desempenho em vendas

Quem usa a Lei do Resultado Ampliado sempre vende mais e melhor,
porque o cérebro é constantemente desafiado a buscar solugdes eficazes.




Os 3 maiores bloqueio

para profissionais alcancarem
resultados ampliados

Conheca e supere esses blogueios que limitam suas vendas:

1. Comodismo diario:

E facil cair na rotina confortavel,

mas isso diminui sua energia de venda.
Saiu da zona de conforto, o cérebro reage
e produz mais resultados.

2. Medo da rejeicao:

Muitos vendedores preferem metas pequendads por
medo do ndo'. Entenda que quanto maior a metaq,
mais facil fica lidar com objecdes, porque vocé tem
energia emocional suficiente para enfrentd-las.

3. Crenca de néo merecimento:

Se vocé ndo acredita que merece vender

muito, ndo conseguird ter resultados ampliados.
Ajuste sua autoimagem e sua autoconfianca
para gerar resultados extraordindrios.
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Introducao ao
2 . Magnetismo de Autoridade

Vocé ja reparou como alguns profissionais parecem naturalmente atrair atencdo,
respeito e confianca imediata dos clientes? Esse efeito ndo € sorte ou dom:
é resultado de uma postura e comunicacgéo estrategica.

A Teoria do Magnetismo de Autoridade explica exatamente como vocé pode
se tornar um profissional referéncia no seu mercado, capaz de influenciar
positivamente e fechar negoécios com muito mais facilidade.

Postura Comunicacdo Repertorio de
Corporal Clara Conhecimento
A postura comunica Uma mensagem simples, O dominio profundo
autoridade antes mesmo direta e assertiva transmite do eu produto ou servico
das palavras serem ditas. confian¢a imediata. reforca sua posi¢cdo

como especialista..




Mito ou Verdade sobre Autoridade Profissional
Descubra os mitos e verdades por tras da Autoridade Magnética:

Profissionais

com autoridade
nunca mostram
vulnerabilidade

—>>

Autoridade
sO se conquista

com muitosanos =
de experiéncia

Comunicar-se
de forma clara
aumenta sua
autoridade

X MITO

A verdadeira autoridade

ndo é perfeicdo, Mmas
autenticidade. Profissionais

que mostram vulnerabilidade

de forma equilibrada aumentam

a empatia e conexdo com clientes.

X MITO

Autoridade estd mais

ligada ao dominio e
seguranca demonstrados
do que ao tempo de carreira.

VERDADE

Uma comunicagdo clara é sinal
de autoconfian¢ca e dominio

do assunto, elevando sua
autoridade imediatamente.




O que diminui a
Autoridade Profissional

E importante reconhecer comportamentos que prejudicam sua autoridade:

« Excesso de informacgoes técnicas:
confunde e gera inseguranca no cliente

 Comunicacdo insegura:
diminui instantaneamente a percepc¢do de confiancga.

e Falta de consisténcia:
altera frequentemente seu posicionamento, confundindo os clientes.

Reconhecer esses comportamentos € o primeiro passo para reforcar
seu Magnetismo de Autoridade.

Aplicando o
Autoridade Profissional

Chegou o momento da pratica imediata! Para vocé comecgar hoje mesmo:

e Avadlie sua postura e ajuste seu comportamento
corporal para transmitir mais seguranca.

e Revise como estd comunicando suas mensagens.
Simplifique ao mdaximo e fale com convicc¢do.

« Aumente seu repertorio: Busque informacades relevantes,
leiq, aprenda continuamente sobre sua area de atuacdo.

Essas acoes imediatas vdo fortalecer sua autoridade, posicionando
vocé

como um profissional altamente respeitado no seu mercado.



Conexdo Neurovendedora

o« A venda acontece na mente do cliente

Vocé ja reparou que cada cliente é unico e tem um jeito proprio de tomar
decisdes? O erro mais comum de quem vende €& achar que pode falar

da mesma maneira com todos os clientes. A Neurovenda ensina vocé a entender
profundamente o que acontece na mente do cliente no momento da deciséo,
ajudando vocé a adaptar sua abordagem para cada pessoa e criar conexdo
emocional imediata.

Lembre-se sempre:
antes de comprar o que vocé vende, o cliente precisa ‘comprar voceé.

O que vocé costuma V' Abordagem adaptada
dizer (tradicional) (neurovendas)

"Vocé poderd guardar milhares
de fotos, videos e momentos
inesqueciveis sem preocupagdo.

'Esse celular tem 256 GB
de espaco.’

‘Com esse seguro, vocé vai dormir
tranquilo sabendo que tudo que
vocé conquistou estd protegido.’

‘Nosso seguro cobre
danos gerais.’

"Vocé vai trabalhar com conforto,
mais produtividade e sem dores
no final do dia.”

'Essa cadeira tem um
design ergondmico.’

Perceba que o cliente compra mais facilmente quando entende
como sua vida val melhorar depois da compra.




O cliente ndo compra o seu produto.
Ele compra a transformac¢do que
seu produto traz a vida dele.

Exemplos praticos:
5 N Venda noites de sono perfeitas

X Ndao venda colchao .
e um despertar revigorante.
Venda autoestima,

X Né&o venda academia. saude e energia para
aproveitar a vida.
Venda estilo, confianc¢a

% Né&o venda roupas e sensacdo de se sentir bem

consigo mesmo.

O vendedor comum descreve o produto.
O Neurovendedor descreve a nova realidade do cliente.
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Exercicio Visual "ANTES E DEPOIS"

Imagine o seu cliente ideal.
Agora vamos tornar visual como voceé transforma a vida dele.

ANTES do seu produto:

Faca uma breve descricdo ou desenho simples de como seu cliente
se sente ou o0 que ele vive antes de ter o que voceé oferece.
Exemplo: insegurancga, dificuldade, dores, medos.

DEPOIS do seu produto:

Agora descreva ou desenhe como fica a vida do cliente
depois de usar seu produto ou servico.
Exemplo: alegria, seqguranca, liberdade, facilidade.



4. Venda de Dentro pra Fora

Vocé |a percebeu que seu maior concorrente ndo € outra pessod ou empresa?
F vocé mesmo, seus medos, insegurangas e blogueios internos.

Nesta parte da apostila, vocé vai aprender como usar o autoconhecimento

e a inteligéncia emocional para desbloquear todo seu potencial e vender
CcOM Mais seguranga e confianga.

Como voceé se sabota nas vendas?

A autossabotagem acontece sem vocé perceber.

* Vocé sente medo da rejei¢ao ou vergonha ao vender?
e Adia contatos importantes por medo ou inseguranca?

* Se sente mal ao falar sobre pregos ou condi¢coes?

Entenda que tudo isso sdo sabotagens internas.
E tudo comeca com seus pensamentos, emocgoes e crencas.




Os pensamentos sabotadores
mais comuns em vendas

Reconheca essas Troque esses pensamentos por

"Esse cliente ndo vai comprar, “Meu produto é valioso,
esta caro demais.” e eu sei demonstrar isso.’

"Um 'né@o’ ndo é pessoal,
"E se ele disser nao?” v e apends um passo para

o proximo ‘sim’.

"Tem muita concorrénciaq, "Sou Unico no que faco,
ninguém vai escolher v ninguém vende exatamente
justamente o meu.” como eu vendo."

O cérebro e as vendas

Seu cérebro é seu melhor aliado ou seu maior inimigo.
Entenda rapidamente os dois sistemas mentais que controlam suas vendas:

« Sistema Emocional (Automatico):
Age de maneira rapidaq, intuitiva e emocional.
Pode te deixar nervoso ou ansioso durante a venda.

 Sistema Racional (Consciente):
E mais lento, Ib6gico e analitico.
. Permite planejar, raciocinar e controlar emocoes.

Sua inteligéncia emocional em vendas significa
equilibrar esses dois sistemas para agir com confianca e naturalidade.




Vocé ja reparou que o
cliente costumas refletir suas
emocoes durante uma venda?

Quando vocé estd inseguro, ele sente inseguranca.
Quando vocé demonstra medo, ele percebe que algo ndo esta certo.

Mas quando vocé demonstra confianca genuing,
ele se sente seguro para fechar o negocio.

O cliente é o espelho daquilo
que vocé estd sentindo por dentro.

Por isso, sua principal missdo € trabalhar suas emocgoes, sua mentalidade
e sua segurancga interna. Quanto mais controle emocional e autoconhecimento
vocé tem, mais forte serd sua influéncia sobre o cliente.

Como fortalecer seu reflexo nas vendas?

e Reconhega suas emogoes antes e durante cada negociacdo.

e Ajuste seu estado emocional antes da conversa com técnicas de respiracdo,
visualiza¢cdo e postura.

 Lembre-se de que o cliente percebe ndo apenas suas palavras,
mMas principalmente como voceé diz essds palavras.

Sud venda sempre comega em VOC§E, e o cliente sempre responde
a0 que voceé projeta. Cuide bem do seu "espelho emocional’,
porque € ele quem vai refletir os seus resultados.



Cligue aqui para definir o
lembrete da proxima aula
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www.instagram.com/carol.iasmim?upcoming_event_id=17988437804972885

— MATRIZ DO POSICIONAMENTO EM VENDAS -—

IDENTIDADE |,

POSICIONAMENTO

DIFERENCA
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