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BEM-VINDAS AO

ENCONTRO SEGUNDO

ENCONTRO DESTE MES
NEUROBUSINESS

MAISA GORIS™




O Sistema Anual

2 encontros AO VIVO por més
+ 01 Audio por semana

Mentoria de Narrativa &

Storytelling (foco em clareza e
proposta de valor)

Mentoria de Negocios & Vendas
(foco em oferta, funil e
fechamento)

A Missao

Preparar mulheres para liderarem a
propria narrativa e o proprio
negocio.

CLAREZA
CONSISTENCIA
CONVERSAO
COMUNIDADE

Protagonistas
(Vi



AGENDA E ROTINA

Toda Primeira e Terceira Terca-Feira do Més as 20h30

Encontro 1 Q Encontro 2

Comunicacgao & Marketing, Business
Storytelling & Networking

4 » + Audio da Semana: Consciente X Subconsciente

Protagonistas
(Vi



ACOMPANHAMENTO  CALENDARIO 2026

Acompanhamento do Grupo
e respostas individuais. JANEIRO

FEVEREIRO
Tudo pelo Canal Comunidade
@ WhatsApp + Zoom o MARQO

Protagonistas
(Vi



*Nos nao olhamos para tras para sabermos guem fomos,
Mas para termos a coragem de aceitar guem podemos ser.”

Maisa Doris



RINCIELE ECHER <
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Ptaggjhistas

FACO PARTE da comunidade de
mulheres que sabem o poder

da sua historia

Watch on 1B YouTube




| rotagplstas

FACO PARTE da comunidade de
mulheres que sabem o poder

da sua historia




Check In do Desatfio



90 Dias para
Reescrever
minha histéria
% iniciado
21/01

Protagonistas
(VD



escolha protagonizar!
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EDITIO W

O prec¢o que voce paga por nao saber seu valor:
como precificar seus servicos com estratégia

MAISA GRS Protagynistas









Tangivel

p O que seu cliente vé
horas/ entregaveis/ técnica

| O que seu cliente compra
$ de verdade
$ $ Transformacao, seguranca,
$ reposicionamento, autoestima,

$ $ $ clareza, autoridade

g $ g Intangivel

MAISA GRS Protagynistas



Técnica X Transformacao
Entrega X Impacto
Servico X Identidade
Processo X Resultado

MAISA GRS Protagynistas



“Muitas mulheres nao percebem quanto dinheiro
perdem ao deixar de negociar.”

Protag{nistas
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f Vocé Merece Ganhar Quanto? - Jim Rohn - DUBLADO (0
Copy link

PARAO Mfﬂ[}ﬂﬂﬂ-"

JIM RQF

ﬁ?ﬁﬁ

»

Watch on BB Youlube

Protagonistas



Base Conceitual

Protago{nistas



© PILAR 1— MATEMATICA E LUCRATIVIDADE

Hermann Simon “A precificacao é a alavanca de lucro mais poderosa
que uma empresa possui.”

Hermann Simon demonstra que precificacao nao é detalhe operacional —
é a variavel que mais impacta lucro.

Nao é trabalhar mais.
E estruturar melhor.

Preco mal calculado gera:
- sobrecarga
« ressentimento
- faturamento instavel

.\ .
(on?essions of
the Pricihg Man

How Price Affects Everything . previsibilidade y

Preco estruturado gera:

| « margem
'] Springer - . crescimento sustentavel

Se vocé nao domina sua precificagcao, nao domina seu negdcio.

ProtagOnistas
D
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SIXTEENTH EDITIOMN

MANAGEMENT

rHILIF KOTLER

KEVIN LANE KELLER
ALEXANDER CHERNEV
JAGDISH N. SHETH

G. SHAINESH

@ PILAR 2 — POSICIONAMENTO E MERCADO

“O preco é o unico elemento do mix de marketing que gera receita;
todos os outros geram custos.”

Kotler deixa claro:
Preco nao é consequéncia emocional.
E decisdo estratégica de mercado.

Existem trés légicas:
- custo
- concorréncia
- valor percebido

Mulheres que precificam olhando apenas o mercado:
entram em guerra de preco.

Quem ancora no mercado abdica do préprio posicionamento.

Protagonistas
(VoD
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@ PILAR 3 — PSICOLOGIA E PERCEPCAO
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“Urma chra-prima”
Fioncin Vi

Daniel Kahneman
Livro: Thinking, Fast and Slow
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“O cliente ndao compara servicos.
Ele compara narrativas sobre esses servicos.” yie

AL #
""ﬂ;{.
R T

O cliente nao avalia apenas preco.
Ele avalia narrativa, contexto e percepcao.

Sistema 1 decide emocionalmente.
Sistema 2 justifica racionalmente.

Se sua comunicac¢ao nao constroi valor percebido,
o preco ganha destaque.

KAHNEMAN

PREMICO NOREL DE FCONOMIA

Preco é percebido antes de ser calculado.




R 7 PILAR 4 — POSTURA, NEGOCIAGAO E GENERO A |
e =l

shaald be read by .+ ol

iy e wiiith i [ear o - ¥ »

ey e Lk Vi, Linda Babcock R

Sy @% _— Livro: Women Don't Ask st LY,
= e i Gk
. “As mulheres frequentemente subestimam
* o custo econémico de nao negociar.”
o e ” 9
I'he Hizh Caost

of Avoadin 4

Negotiation Babcock demonstra que mulheres:

and Positive I .-_ﬁ
- pedem menos

=irale i:l'l‘.h for

Change « reajustam menos
« negociam menos

W ornen - <o por incompeténci
. . Nao por incompetencia.

.:“}___‘ "';ID ) k Por condicionamento.
- Don’t Ask

ing la Babcock Quando vocé nio sustenta seu preco,
d dara Laschever vocé ensina o mercado a nao sustentar seu valor.

Protago{nistas
(VoD



“Cobrar pouco nao é humildade.
E desorganizacio estratégica.”

Linda Babcock — Women Don’t Ask

Estudos mostram que mulheres negociam
menos, pedem menos reajuste e tendem a
subprecificar seus servicos por
condicionamento cultural.

Preco nao é apenas matematica.
E também identidade, seguranca e postura.

MAISA GORIS™

Exemplo

Profissional com 15 anos de experiéncia
cobrando como iniciante por medo de
“perder cliente”.

Aplicacao Imediata

Pergunta para reflexao:
Voceé esta cobrando baseado em
estrutura... ou baseado em medo?

Protag{nistas
(VoiDiese



“Preco € a maior alavanca de
lucro do seu negocio.”

Hermann Simon — Confessions of the Pricing Man

Pricing é a variavel com maior impacto
direto na lucratividade.

Nao é detalhe.
E decisdo estratégica.

MAISA GORIS™

Exemplo
Um aumento de 10% no preco pode gerar

aumento muito maior na margem do que
aumentar volume.

Aplicacao Imediata

Se vocé nunca calculou sua
margem, vVocé hao tem estratégia.
Vocé tem suposicao.




“Se voceé nao calcula sua hora,
voceé aceita qualquer valor.”

Michael Porter — Estratégia Competitiva

Empresas que nao definem estrutura de custo
nao conseguem sustentar diferenciacao.

Vocé precisa saber:
e quanto quer ganhar
e quanto custa manter o negocio
e quantas horas reais pode vender

MAISAGORIS™

Exemplo

Desejo: 10.000
Custos: 3.000

Meta total: 13.000

Se posso vender 80h:

13.000 + 80 = 162/hora

minima

Aplicacao Imediata

Sua hora minima é seu limite

estratégico.
Abaixo disso, vocé comp
sustentabilidade.

romete

Protago{nistas
(VoD




“Servico nao é produto. E Exemplo

experienCia1 confianga € Duas consultoras entregam “a mesma coisa”,

resultado.” mas uma tem método, narrativa, posicionamento

. . _ _ — e cobra o dobro.
Zeithaml & Bitner — Marketing de Servicos

Servicos sao:
 intangiveis

* variaveis Aplicacdo Imediata
e inseparaveis
* pereciveis Vocé nao vende horas.

Vocé vende transformacao.

Logo, o preco depende da
percepcao de valor.

MAISA GORIS™




“O cliente sente o valor antes
de racionalizar o preco.”

Daniel Kahneman — Thinking, Fast and Slow

Sistema 1 (emocional) decide.
Sistema 2 (racional) justifica.

Preco é percebido emocionalmente antes de
ser analisado logicamente

MAISA GORIS™

Exemplo

Quando alguém diz “esta caro”, muitas vezes
significa: “eu nao percebi valor suficiente”.

Aplicacao Imediata

Melhorar preco exige melhorar
comunicacao e posicionamento.




“Quem compete por preco atrai
cliente sensivel a preco.”

Philip Kotler — Marketing Management

Existem trés formas de precificar:
e custo
e concorréncia
 valor percebido

Se vocé define preco olhando sé para o
mercado, vocé entra em guerra

MAISA GORIS™

Exemplo

Profissionais que dizem:
“O mercado cobra isso”.

Aplicacao Imediata

Vocé quer competir por preco ou
por diferenciacao?




EXERCICIO 1 Exercicio
Integracao dos pilares :
grac P Liste:
e anos de experiéncia
e especializacoes
 resultados

“Vocé esta cobrando como especialista * metodo proprio
ou como iniciante?” * diferenciais

Aplicacao Imediata
Experiéncia acumulada gera valor acumulado. Compare com seu preco atual.

MAISA GORIS™




EXERCICIO 2

“Se o cliente escolhe vocé pelo preco, vocé
construiu a mensagem errada.”

Objecao de preco €, na maioria das vezes,
objecao de valor percebido.

MAISA GORIS™

~ Passo 1 — Responda com sinceridade

Quando um cliente pergunta seu preco, eu:

() envio direto o valor

() explico primeiro o que esta incluso

() contextualizo o resultado antes de falar preco

Meu cliente normalmente me escolhe porque:
() sou mais acessivel

() fui indicacao

() ele reconhece meu diferencial

Se eu aumentar meu preco amanha:
() perderia muitos clientes

() perderia alguns

() atrairia outro perfil




Reflexao Aplicacao Imediata

Cliente diz: “Esta caro”.
Mas fecha com outro mais caro Revisar narrativa e sustentacao
que transmite mais confianca. de valor.

MAISA GORIS™
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Os 6 Medos Fundamentais

Medo da Pobreza
- “E se eu aumentar e ninguém pagar?”
. “E melhor garantir pouco do que arriscar perder tudo.”

BEST-SELLER INTERNACIONAL Medo da Crl,tica
NAPOLEON HILL . “Vio achar que estou me achando.”
- “Quem ela pensa que é pra cobrar isso?”

QUEM PENSA Medo da Doenca
ENRIOLJECE - Muito ligado a insegurancga corporal, energia e capacidade.

- “E se eu nao der conta?”

(THINK AND GROW RICH)

Medo da Perda do Amor

4 Masde

Com guia de estudos 0 miines iy - “Se eu crescer demais, posso afastar pessoas.”
exemplares vendi
. - Muito forte em mulheres.

Medo da Velhice
- “Ja nao tenho mais idade para subir preco.”
-~ Especialmente relevante para o seu publico 40+.

Medo da Morte
— Medo existencial, inseguranca profunda, risco.

MAISA GRS Protagynistas



Os 6 Medos Fundamentais

Medo da Pobreza
- “E se eu aumentar e ninguém pagar?”
. “E melhor garantir pouco do que arriscar perder tudo.”

e e “Qual desses medos esta influenciando
- “Vao achar que estou me achando.” sua prECiﬁca?aO hoje?,,

- “Quem ela pensa que é pra cobrar isso?”

Medo da Doenca
- Muito ligado a inseguranca corporal, energia e capacidade.
- “E se eu nao der conta?”

Medo da Perda do Amor
- “Se eu crescer demais, posso afastar pessoas.”
- Muito forte em mulheres.

Medo da Velhice
- “Ja nao tenho mais idade para subir preco.”
-~ Especialmente relevante para o seu publico 40+.

Medo da Morte
- Medo existencial, inseguranca profunda, risco.

MAISA GRS Protagynistas



Quando uma mulher trava na precificacao, geralmente nao € matematica.
E um desses dois aqui dominando:

e Medo da Pobreza
e Medo da Critica

E, no seu publico, muitas vezes entra também:

* Medo da Perda de Amor
(“Se eu cobrar caro, vao se afastar.”)

MAISA GRS Protagynistas



“)YVOCE NAO VENDE O QUE FAZ.
VOCE VENDE O QUE MUDA.”
Maisa Doris

MAISA GRS Protagy nistas



"Vocé esta a uma decisao de uma vida completamente diferente"

MAISA GRS Protagynistas
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0 SEGREDOQ para Precificar um Produto e NUNCA mais sair perdendo | ROI
explicado! | Flavio Augusto

Rotina Milionaria

PRECIFICAR O
MEU PRODUT ﬂ
|

MAISA DRSS Protagynistas



Vocé PERDE o que Nao Utiliza ! Jim Rohn (ORIGINAL). #shorts
#empreendedorismo #sonhos

FF CORPORATE

MAISA DRSS Protagynistas
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1 10 anos?

Iro anual garante seus desejos?




Proximo Tema...

MARGEM
ESCALABILIDADE
RECORRENCIA

MAISA GRS Protagynistas
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O preco que vocé paga por nao saber seu valor:
como precificar seus servicos com estratégia.

\IASABORS




Mvuitas mulheres merecem estar aqui conosco, em
um ambiente de cooperacdo, crescimento,
educacdo empreendedora e negécios entre nés!
Deixe o seu depoimento!

https://g.page/r/CWvAuQIXMS98EBM/review
S ——

E 20
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https://g.page/r/CWvAuQlXM598EBM/review

Protagonistas
Vit i

home

A mentoria Protagonistas, liderada por Maisa Doris, tem
como missao preparar mulheres para resgatarem suas
historias com orgulho, autenticidade e clareza.
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MAISA GORIS™



