


 BEM-VINDAS!

UM POUCO SOBRE A NOSSA
COMUNIDADE FECHADA...





Toda Segunda e Última Terça-Feira do Mês
às 20h30

Encontro 1: Comunicação & Storytelling

Encontro 2: Marketing, Business & Netwroking

+Audio da Semana: Consciente X Subconsicente

Acompanhamento do Grupo e respostas
individuais

Tudo pelo Canal Comunidade WhatsApp + Zoom









“MINHA MISSÃO é te ajudar a
entender que tudo que você

passou não foi em vão. E, cada
obstáculo é na verdade um

degrau que você pode escolher
subir para se elevar enquanto

ajuda outros a fazerem o
mesmo.”

@maisa.doris











Qual o “CORE” do 
seu negócio?



Qual crença limitante sobre vendas eu carrego hoje?



Relutância em posicionar suas conquistas
👉 Não falar sobre resultados faz com que os clientes não percebam seu valor.

Esperar que os outros percebam e recompensem suas contribuições
👉 Em vendas, esperar ser notada é receita para fracasso — é preciso se posicionar.

Valorizar demais a expertise técnica
👉 Saber muito, mas não comunicar o valor, atrapalha a conversão.

Construir relacionamentos sem aproveitá-los estrategicamente
👉 Muitas empreendedoras têm contatos, mas não pedem indicações ou fecham parcerias.

Não buscar aliados desde o início
👉 Empreendedoras precisam criar redes de apoio e referências logo no começo.

Colocar o trabalho à frente da carreira
👉 Ficar só na operação diária e esquecer de pensar estrategicamente em vendas e crescimento.

A armadilha do perfeccionismo
👉 Esperar tudo estar perfeito antes de vender gera paralisia e perda de timing.

A “doença de agradar”
👉 Dizer sim para tudo e para todos enfraquece sua autoridade na negociação.

Minimizar-se
👉 Diminuir sua presença, voz ou preço passa insegurança para o cliente.

Exagerar demais (“too much”)
👉 Falar demais, justificar demais ou compartilhar em excesso atrapalha a clareza da oferta.

Ruminar
👉 Ficar remoendo “não” dos clientes ou erros passados gera medo de tentar de novo.

Deixar-se distrair pelo radar
👉 Atender a tudo e a todos, perder o foco e se ocupar em tarefas que não geram receita.



Falta de clientes
Dificuldade em vender

 Baixa proficiência em habilidades comerciais 



Saber quais são os Pilares de Venda

Praticar a Mentalidade de Sucesso
(Consciente Subconsciente)

Entender o jogo da Autoconfiança

O que nos  liberta...



👉 Venda não é dom.
É método + disciplina diária.



Estrategia é efetivamente o que eu quero

Operação é o que eu faço repetidamente 
para chegar onde eu quero



B2B
Business to Business

B2C
Business to Consumer

Vende para outras companhias

Maior volume de compras

Ciclo de Vendas mais longo

Vende para consumidor final

Menor volume de compras

Ciclo de Vendas mais curto



operação





Vendas sólidas não dependem só de uma ação isolada 
(ex: postar no Instagram ou esperar indicação).

Dimensões Estratégicas
que sustentam um negócio





1.Mindset de Vendas

Mindset de Vendas é a forma como você pensa e sente sobre vender. 

É a lente mental que determina se você vai agir com confiança ou com
bloqueio na hora de oferecer seu produto/serviço.

Se a mente está ajustada para “vender é servir”, 
você gera conexão e resultado.

Se a mente está presa no “vender é empurrar ou convercer alguém de algo”,
você trava.



2. Prospecção

Quem prospecta, cria oportunidades.

Esperar ser reconhecida é falta de ação.



3. Relacionamento & Storytelling

Perfeccionismo e desejo de agradar travam a conexão autêntica.

Relacionamento é sobre confiança, não sobre perfeição.

“Relacionar-se é mostrar humanidade. O perfeccionismo cria barreiras.
Contar sua história, mostrar vulnerabilidade, é o que gera confiança real.”



4. Conversão

Conversão exige clareza e coragem.

Dificuldade de pedir o que merece enfraquece o fechamento.

“Chegar na hora do ‘vamos ver’ e não pedir é o erro mais comum.

 Conversão é clareza e coragem: mostrar o valor, pedir com
segurança, sustentar o preço.”



5. Fidelização & Expansão

A venda não termina no pagamento. Começa.

Negligenciar autovalorização mina a longevidade das relações.

Clientes fiéis são consequência de quem se valoriza.





operação





Mindmap de Vendas
ATIVIDADES GERADORAS DE RENDA





Prospecção Apresentação Negociação Fechamento Pós-venda



Networking (eventos, associações, cafés estratégicos)

Social Media (conteúdo orgânico, lives, reels, stories)

Indicações (clientes, parceiros, embaixadores)

Cold Calls / Cold Messages (LinkedIn, e-mail, direct)

SEO / Blog / YouTube (tráfego orgânico)

Anúncios pagos (Google, Meta, LinkedIn Ads)

1. 
Prospecção

 (abrir portas)



Follow up estruturado

Newsletter / E-mail marketing

Grupos de WhatsApp / Telegram

Comunidades exclusivas

Webinars / Aulas abertas

Provas sociais (depoimentos, cases, bastidores)

2. 
Relacionamento &

Nutrição
 (construir
confiança)



Reuniões 1:1 (descoberta, diagnóstico, proposta)

Páginas de vendas / Landing pages

Scripts de call / pitch estruturado

Ofertas especiais (workshops, combos, fast-track)
Processos de negociação / objeções

3. 
Conversão

 (fechar a venda)



4. 
Fidelização &

Expansão
 (crescer ticket

médio)

Pós-venda (check-ins, suporte, agradecimento)

Programas de continuidade (assinatura, mentoria, clube)

Upsell (produtos mais completos/premium)

Cross-sell (produtos complementares)

Indicação premiada (referral program)

Eventos exclusivos para clientes



5. 
Autoridade &

Posicionamento
 (atrair oportunidades

sem pedir)

Palestras / Workshops presenciais

Artigos no LinkedIn / Blog posts

Participação em podcasts / entrevistas

Livros / E-books / Publicações

PR & Assessoria de imprensa

Prêmios / Reconhecimentos



MITOS que sabotam suas vendas

“Grande parte das mulheres que acompanho ainda se deixa guiar
por MITOS sobre o que é vender. 



Mito 1 – Vendas é só
convencer

👉 Realidade: vender é servir,
é resolver problemas.

 
“Você é paga pelo valor que

se torna, não apenas pelo
que entrega.”

 (hábito de não reivindicar
conquistas)

Mito 2 – Eu não nasci
vendedora

👉 Realidade: vender não é
dom, é habilidade

aprendida.

 “Sua renda é determinada
mais pela sua filosofia do

que pela economia.”

 (hábito de esperar ser
notada)

Mito 3 – Vendas é o fim do
processo

👉 Realidade: vender é o
começo de um

relacionamento.

 “Se você mudar, tudo
muda.”

 (hábito de
perfeccionismo e desejo

de agradar demais)



🎤 Você é protagonista de uma 
nova era do mercado.

A venda está mais emocional do que nunca. 

É sobre curar, inspirar e 
transformar.



CONSUMIDORES NÃO QUEREM COISAS. 
QUEREM CAUSAS.

Buscam pertencimento
Apoiadores de causas
Agentes da mudança

Querem pessoas/marcas 
que elevem sua identidade



Vender saber + experiência + transformação
Usar narrativas com consistência e arquétipo

Ser referência para serviços usando impacto emocional



as 12 regras do Marketing, mas poderia ser pra vida...



1.Não é sobre ser barulhenta, é sobre ser relevante.
2.O bom marketing espalha interesse, o excelente desperta  a ação.
3.Marketing é a arte de fazer as pessoas sentirem algo real.
4.O melhor marketing não é sobre o que você fala, mas sobre o que sua audiência

se lembra.
5.Um bom produto vende por si só, mas uma grande história o faz

inesquecível.
6.Sua audiência vai se esquecer do que você disse, mas sempre irão se lembrar

como você a fez sentir.
7.Consistência constrói confiança. Confiança constrói vendas.
8.Uma audiência pequena e apaixonada, performa sobre a grande e indiferente.
9.Foque em ser memorável, não simplesmente ser visto.

10.O quão rápido você resolve um problema é o quão menos se preocuparão com
o preço.

11.Um cliente fiel é mais valioso que cinco novos.
12.Pessoas lembram de histórias, não de dados. Coloque emoção e embase

com dados.



💡 Sua marca responde à
pergunta:

“Quem essa pessoa se
torna ao me escolher?”



Comunicação com vulnerabilidade e
ciência emocional

Espiritualidade aplicada à ação e
posicionamento radical

Performance com fé e libertação
emocional

Branding e performance com
elegância, clareza e estratégia



O MARKETING DO FUTURO TRAZ MUITO MAIS SENTIDO

“As tecnologias mudam. O desejo de conexão, não.”

Negócios são pontes de transformação
Vendas são vínculos emocionais

O storytelling é o código-fonte do impacto





120 dias para 2026
o que eu quero celebrar em 31 de Dezembro?



A maioria das pessoas querem os resultados. Não a jornada. 
E esse é exatamente o porquê elas nunca vão conseguir os resultados.




