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Ol3, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés aqui com a gente :)

No episodio #116, Raul e Caetano abordaram um tema que, na
superficie, parece sutil — mas que, na pratica, impacta
diretamente cada resultado da sua equipe de vendas:

As crencas limitantes que contaminam a visao do mercado e
travam o crescimento comercial.

Por mais técnica, ferramenta ou estratégia que vocé ensine,
nada funciona direito quando a atitude esta contaminada.

Crencas distorcidas em relacao ao mercado, aos clientes ou até
ao proprio negocio agem como filtros invisiveis que sabotam o
planejamento, desanimam a equipe e blogqueiam decisdes
importantes.

Neste material, vocé encontrara as perguntas certas para
diagnosticar — e comecar a eliminar — essas barreiras invisiveis,
mas altamente destrutivas.

Seja para fortalecer o mindset da sua equipe ou revisar sua
propria forma de enxergar o mercado, este material vai ajudar

voce a liderar com mais clareza, confianca e consisténcia.

Vamos juntos nessa jornada de destravamento, reprogramacao
mental e crescimento. #
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[Checklist Diagndstico]

Crencas Limitantes no seu Time Comercial

Como saber se ha crencgas limitantes no seu time
comercial?

Nem sempre uma crenca limitante é verbalizada com
clareza. Na maioria das vezes, ela se disfarca de “realismo’,
‘experiéncia de mercado” ou “anadlise racional”. Mas os
sintomas nao mentem.

Quando um time esta contaminado por crencas limitantes,
alguns comportamentos e padrdes se repetem — e, se vocé
for um lider atento, vai identificar rapidamente nos discursos,
Nnas atitudes e nos resultados.

A seguir, listamos os sintomas mais comuns observados por
Raul Candeloro e Marcelo Caetano ao longo de décadas
treinando equipes comerciais no Brasil inteiro.

Sinais de alerta em reunides e planejamentos:

e As reunides da equipe viraram “muros de lamentacao”
(foco excessivo no que esta ruim, pouco tempo para
iIdeias e acoes).

e A culpa pelos resultados € sempre atribuida a fatores
externos (economia, concorréncia, cliente, governo).

e EXxiste um discurso recorrente de que “0 mercado esta

n u n iy

saturado’”, “ninguém tem dinheiro”, “ja fizemos de tudo”.

e Ha resisténcia visivel a Iinovacao ou retomada de
estratégias que “ja foram tentadas antes”.
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Sinais no comportamento da equipe de vendas:

e Diminuicao na frequéncia ou qualidade da prospeccao.

e Baixo acompanhamento de clientes que disseram “nao’.

e Foco exagerado no preco como justificativa para perder
vendas.

e Pessimismo nas metas: a equipe planeja para “sobreviver”,
NAao para crescer.

¢ Queda de energia e engajamento, mesmo com boas
ferramentas ou treinamentos.

Sinais no discurso do proéprio lider:

e Justifica mas decisbes com base no “clima” de mercado.

e Reforca a visdao de escassez em vez de estimular
pensamento estratégico.

e Participa (ou lidera) a espiral negativa de reclamacades.

e Trata crise como desculpa e hao como contexto.

e Usa termos como: “nosso produto €& dificil”, “ninguém

1 U

compra isso agora”, “cliente nao entende o valor”.

“Se o lider repete a crenca limitante, ele vira catalisador do
problema — e nao parte da solu¢ao.”
Raul Candeloro

Reflexao: Vocé se reconheceu em algum desses padrbes? E
sua equipe? Anote os sintomas que mais aparecem na sua
rotina — eles serao fundamentais para o diagndstico na
proxima etapa.
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Checklist Diagnostico
Crencas Limitantes sobre o Mercado

As crencas mais perigosas Nao sao as que gritamos. Sao as
gue aceitamos em siléncio. Quando a equipe (ou o proprio
lider) comeca a enxergar o mercado como uma forga
incontrolavel, tudo que estda sob seu controle —
planejamento, atitude, acao — passa a perder forca.

AQui estao as crencas limitantes mais comuns sobre o
mercado. Para cada uma, trouxemos:

M\ O comportamento associado
O, Uma pergunta de autodiagndstico
- Uma nova crenca fortalecedora para substituir a anterior

“O mercado esta saturado.”

M Comportamento: Diminuicao da prospeccao ativa;
repeticao dos mesmos contatos; baixa energia.

O, Pergunta: Existem segmentos, perfis ou necessidades
ainda nao exploradas pela nossa equipe?

- Nova crenca: “Sempre ha novas demandas e espacos para
guem olha com olhos de oportunidade.”; adiamento de
Iniciativas; planejamento timido.
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“O cliente esta sem dinheiro. Ninguém esta comprando.”

M Comportamento: Pessimismo generalizado; pouca
personalizacao nas abordagens; foco em preco.
O, Pergunta: Que tipo de valor meu produto entrega que
justifica investimento mesmo em tempos dificeis?

- Nova crenca: “Em qualquer cenario, ha quem invista. O

desafio € mostrar que o investimento vale a pena.”

“A crise travou tudo.”

M Comportamento: Paralisacdo estratégica; adiamento de
Iniciativas; planejamento timido.
O, Pergunta: O que posso fazer agora que meus
concorrentes Nao estao fazendo?

- Nova crenca: “Enquanto uns param, outros ocupam

espaco.”

“Estamos fazendo o que dd. O mercado néo ajuda.”
M\ Comportamento: Acao sem proposito; foco em sobreviver,
Nao em crescer; metas timidas.
O, Pergunta: Qual parte do meu planejamento estd baseada
Nna escassez — e Nao na estratégia?

e _ Nova crenca: “Crescer em mercados desafiadores &

possivel — com mais esforco, foco e criatividade.”
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“Nosso setor ndo tem mais para onde crescer.”

M\ Comportamento: Estagnacao; falta de inovacao;
acomodacao em carteiras antigas.
O, Pergunta: Que novas solucdes ou combinacdes de oferta
poderiam surpreender o mercado?

- Nova crenca: “A inovagao comecga quando eu paro de

aceitar o que ja esta estabelecido como limite."

Dica do Raul: “Muitas vezes, ndo é o mercado que estd
travado. E a sua forma de olhar pra ele.”
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Checklist Diagnostico
Crencas Limitantes sobre o Cliente

Muitas equipes de vendas projetam seus proprios medos e
limitacdes no cliente — e acabam tomando decisdes erradas

por antecipacao.

A consegquéncia? Abordam menos, insistem menos, explicam

menos e vendem menos.

Este bloco do checklist ajuda vocé a diagnosticar as crencas
distorcidas sobre os clientes que podem estar travando seu

processo comercial.
“Esse cliente ja disse ndo. Ndo adianta insistir.”

M\ Comportamento: Abandono precoce do relacionamento;
falta de follow-up; zero reativacao.
O, Pergunta: O que mudou desde o Ultimo contato com esse
cliente? O que eu aprendi que pode abrir uma nova
conversa?

- Nova crenca: “Todo ‘nao’ é temporario. O segredo esta no

timing e na consisténcia.
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“O cliente ndo entende o valor do nosso produto.”

M Comportamento: Apresentacdes genéricas; foco em
caracteristicas técnicas; pouca escuta ativa.

O, Pergunta: O que eu estou deixando de comunicar de
forma clara, visual e conectada com o problema real
dele?

- Nova crenca: “Se o cliente nao entendeu, o problema é
a comunicacao — nao o produto.”

“Esse cliente ja compra da concorréncia. Ndo tem
espaco pra nos.”

M\ Comportamento: Evita abordar clientes ativos de
outras empresas; nao apresenta diferenciais reais.

O, Pergunta: O que podemos oferecer que complementa
ou melhora o que ele ja tem?

- Nova crenca: “O cliente nao quer trocar. Ele quer
melhorar.”

“Esse cliente s6 compra pelo menor prego.”

M\ Comportamento: Pressa em negociar; foco exclusivo
em desconto; baixa valorizagcao de proposta de valor.

O, Pergunta: J& testei apresentar uma proposta com foco
em valor percebido e impacto financeiro futuro?

. Nova crenca: “Preco é importante — mas valor
percebido é decisivo.”
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“Esse cliente ndo vai entender uma solu¢do mais

complexa.”

M Comportamento: Simplificacao excessiva; subestima a
capacidade do cliente; evita consultoria de verdade.

O, Pergunta: Serd gue o cliente ndo entende — ou serd
gue eu nao estou explicando com clareza e confianca?

- Nova crenca: “Complexidade nao é problema. Falta de

clareza e didatica, sim.”
“Toda crenca sobre o cliente molda a forma como vocé

se comunica com ele — para melhor ou para pior.”

Marcelo Caetano
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Anadlise do Diagndstico
O que o seu checklist revelou sobre vocé e sua equipe?

Se vocé identificou uma ou mais das crencas limitantes
apresentadas nos blocos anteriores — seja em vocé ou
na sua equipe — ja deu um passo fundamental: tomou
consciéncia de que algo precisa ser transformado.

Crencas limitantes nem sempre aparecem de forma
explicita. Elas se escondem atras de frases como:

e “O mercado esta saturado.”

e “J3 falamos com todos os clientes.”

e “Esse cliente nao vai entender.”

e “Nosso produto é dificil de vender.”

e “Isso nao funciona na nossa empresa.”
Quando essas frases comecam a aparecer com
frequéncia nas reunides, nos planejamentos e nas

conversas informais, é sinal de que a cultura da empresa
esta sendo moldada por uma visao restritiva.

W ) Podcast |-|I||||||||5._J||||||.|u||.
V VendaMais



O que vocé deve fazer agora
Se identificou 1 a 2 crencgas limitantes:

Sua empresa esta em alerta. Peqgquenos ajustes de
comunicacao e lideranca podem prevenir contaminacoes
mMaiores.

Sugestao: Traga essas frases para uma conversa aberta com o
time e proponha novas formas de enxergar a situacao. Use as
crencas fortalecedoras sugeridas neste material como ponto
de partida.

Se identificou 3 ou mais crencas limitantes:

Vocé esta diante de um cenario que exige atencao imediata.
A mentalidade da equipe pode estar afetando decisdes,
performance e clima organizacional.

Sugestao: Organize uma reuniao ou workshop com o time
para discutir essas crencas abertamente. Estabeleca planos
de acao para reverter o impacto negativo e reforcar uma
cultura de atitude, clareza e protagonismo.

Se essas crencas fazem parte do seu discurso como lider:

Pare. Reflita. Reposicione. O discurso do lider molda o
comportamento da equipe. Se vocé repete ou reforca
crencas limitantes (mesmo sem perceber), esta reforcando a
espiral negativa que tanto quer combater.

Sugestao: Reavalie sua comunicacao interna. Seja o primeiro

a substituir o discurso de escassez por uma Vvisao estratégica
de oportunidade — mesmo nos cenarios mais desafiadores.
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Plano de Ac¢éo

Como desconstruir uma crenca limitante na pratica?
ldentificar uma crenca limitante é sé o comeco. Transformar
essa crenca em uma nova forma de pensar, agir e decidir € o
gue vai realmente impactar seus resultados.

Abaixo, vocé encontra um modelo de plano de acao simples,
porém poderoso, para reprogramar uma crenca limitante

com sua equipe (ou em vocé mesmo).

Use este modelo em reunides individuais, treinamentos ou
encontros estratégicos.

Modelo de Reprogramacao de Crencas Limitantes
1) Crenca Limitante Identificada:

Anote exatamente como essa crenca aparece nas conversas
da equipe.

Ex: “Ja falamos com todos os clientes. Nao tem mais para
onde crescer.”

2) Impacto que essa crencga gera nhos comportamentos:

Quais atitudes, decisbes ou omissdes estao sendo
influenciadas por essa crenca?

Ex: Prospeccao menor, foco s6 nos clientes ativos, metas
estagnadas.
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3) Evidéncias que sustentam essa crenca:

O que faz vocé ou sua equipe acreditarem que ela é
verdadeira?

Ex: Queda no numero de leads, retorno fraco de campanhas,
rejeicao em abordagens recentes.

4) Evidéncias contrarias (que enfraquecem essa crenca):
Que casos mostram que isso nao € 100% verdade?

Ex: Novos clientes fechando com  concorrentes,
oportunidades nao exploradas, clientes que reativaram com
uma nova abordagem.

5) Nova crenca fortalecedora:

Reformule a crengca com uma visao mais estratégica, pratica
e otimista.

Ex: “Sempre existem novos perfis de cliente ou novas
necessidades — se a gente souber onde procurar.”
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6) Comportamentos que irdo reforcar essa nova crenca:

Que atitudes o time deve comecar a adotar a partir dessa
Nnova Vvisao?

Ex: Rodadas quinzenais de prospeccao, testes com novos
nichos, campanhas de reativacao.

7) Indicadores de mudanca (o que acompanhar):

Como Vvocé sabera que a nova crenca esta sendo
iImplementada com sucesso?

Ex: NUmero de contatos reativados, novas oportunidades
abertas, reunides com novos perfis de cliente.

“Vocé muda uma cultura mudando conversas. Mude o que

se fala — e o que se faz comec¢a a mudar também.”
Marcelo Caetano
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Ferramentas e Rituais

Como sustentar uma cultura mental fortalecedora no dia a
dia?

Substituir uma crenca limitante por uma fortalecedora exige
consisténcia. Nao adianta fazer um discurso bonito na
segunda-feira se, na terca, tudo volta ao normal.

Para ajudar vocé a manter esse processo Vvivo e real,
selecionamos ferramentas, rituais e acées de endomarketing
que reforcam a mentalidade certa dentro do time comercial.

1. Frases de reforco positivo

Espalhe frases pela empresa (fisicas ou digitais) que reforcem
atitudes de crescimento, protagonismo e oportunidade:

e “Aqui, Nao participamos da crise.”

e “Quem acredita, vende.”

e “Aobjecao do cliente € o comeco da conversa.”

e “Reclamar ndao é um valor. Resolver, sim.”

e “Toda crenca é uma escolha. Qual vocé esta alimentando
hoje?”

e “Crescer em tempos dificeis € para os preparados.”

e “Seu resultado comeca na sua atitude.”

Onde usar. Murais, grupos de WhatsApp, telas internas,
assinatura de e-mails, dashboards comerciais.
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2. Ritual da reunido 20/80

20% do tempo: revisao dos resultados passados, sem
desculpas.

80% do tempo: planejamento de acdes e solucdes para os
Proximos Passos.

Esse modelo evita que a reunidao vire um “‘muro de
lamentacdes” e fortalece a cultura de solugcao, nao de
problema.

3. Estudo de casos positivos

Crie um “livro vivo” com histoérias de clientes ou vendedores
gue superaram adversidades. Mostre:

e O que foi feito de diferente?
e Qual crenca foi desafiada?
e Qual oresultado alcancado?

Esses exemplos reais fortalecem a confianca do time de que
é possivel sim vencer, mesmo em cenarios desafiadores.

4. Meta de atitude (além da meta de resultado)

Inclua indicadores qualitativos no acompanhamento da
equipe, como:

e NUmero de reativacdes feitas

e Quantidade de novos segmentos explorados

e Ac¢Oes tomadas diante de um “nao”

e Participacao ativa em brainstormings ou treinamentos

Premie a coragem de pensar diferente, ndo s6 os resultados

finais.
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5. Alinhamento entre marketing e vendas com foco em
crencas

Relna os times para discutir:
e O que estamos dizendo sobre Nnosso produto?
e O gque nossos vendedores realmente acreditam?

e O que precisamos reforcar juntos para o cliente enxergar
NOsso valor?

Toda crenca externa comeca com alinhamento interno.
“Atitude nao se treina em PowerPoint.

Se cultiva em ac¢oes diarias.”
Raul Candeloro
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Mude o pensamento. Mude o comportamento. Mude os
resultados.

Se vocé chegou até aqui, parabéns. Significa que esta
comprometido(a) em liderar com mais consciéncia, clareza e
proposito — mesmo em cenarios desafiadores.

‘ ‘ O que separa lideres comuns de lideres extraordindrios
€ a coragem de confrontar crengcas —

comecando pelas préprias. ’ ’

I Raul Candeloro

Crencas limitantes nao desaparecem sozinhas. Elas precisam
ser identificadas, desafiadas e substituidas todos os dias —
nas reunioes, Nos discursos, nas decisdes e nas atitudes da
lideranca.

Este checklist € apenas o ponto de partida. O verdadeiro
Impacto acontece quando VOCé transforma
autoconhecimento em cultura, cultura em acao, e acao em
resultado.

Precisa de ajuda para fortalecer o mindset e os resultados da
sua equipe de vendas?
Aqui ha VendaMais, ajudamos lideres e seus times a:
¢ |dentificar os blogueios mentais que travam o crescimento;
e Criar rituais de alta performmance comercial;
e Integrar mentalidade, estratégia e execucao com
consisténcia.

Fale com a gente: (41) 99239-0796 | vendamais.com.br. Vai ser
um prazer e uma honra ajudar voceé e sua equipe a destravar
crencas — e alcancar o proximo nivel.

Boas vendas e até o proximo episodio! 42

W ) Podcast |-|I||||||||5._J||||||.|u||.
\/ VendaMais



Quer continuar crescendo e aprendendo?

Aproveite para maratonar os outros episodios do Podcast

VendaMais e ficar por dentro dos mais variados assuntos do

universo das vendas!

Vocé com certeza vai aprender coisas hovas e ter ideias

Importantes que podem ajudar vocé e o seu time a vender

cada vez mais e melhor.

Alguns episédios que vocé nao pode perder:

PODCAST VENDAMAIS #112

EXPERIENCIA
DO CLIENTE:
COMO ENCANT
SEUS MELHOR
CLIENTES

(DE VERDADE)

com Raul Candeloro e Marcelo Caetano

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candeloro

PODCAST VENDAMAIS #1029

COMO VENDERM
PARA OS CLIENT

QUEVOCEJATE

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

PODCAST VENDAMAIS #111
vVendaMais

LIGOES,

AJUSTESECO
CONDUZIRA
REUNIAO DE REWTSAO

com Fabiano Silva

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candeloro

MATRIZDO
CRESCIMENTO:
COMO ATRAIR
NOVOS CLIENTES

SEM DESPER
RECURSOS?
com Raul Candelor n

e Marcelo Caetano
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https://youtu.be/8m4MTS4zGOY?si=ua1-3EKUC9TECZkY
https://youtu.be/8m4MTS4zGOY?si=ua1-3EKUC9TECZkY
https://youtu.be/vThoXfm7nAU?si=ZBscWK0KA5e_eHzu
https://youtu.be/vThoXfm7nAU?si=ZBscWK0KA5e_eHzu
https://youtu.be/Vy0bHJReBFU?si=E4TQJBQpM6bdcyd-
https://youtu.be/Vy0bHJReBFU?si=E4TQJBQpM6bdcyd-
https://youtu.be/km-RmGqVCHM?si=cpB0kYeH-hS54GH_
https://youtu.be/km-RmGqVCHM?si=cpB0kYeH-hS54GH_

