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SOBRE NOS

Ha 18 anos no mercado, o Instituto Venda Positiva tem
ajudado vendedores e gestores de vendas a alcancarem Alta
Performance por meio de técnicas e ferramentas exclusivas.
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NOSSA MISSAO

Fomentar e prover
desenvolvimento para
alta performance em

vendas, gerando riqueza

METODOLOGIA

Alé do CHA: Conhecimento,
Habilidade e Atitude,

adotamos os 5 Ps do
desenvolvimento de Alta
Performance.

LOCALIZACAO

Estamos onde vocé estiver!
Mas se quiser tomar um café
com a gente e treinar em Nosso
espaco, estamos em
Higiendpolis, Sao Paulo - SP.




OS 5 Ps

DO DESENVOLVIMENTO DE ALTA PERFORMANCE

Temos a consciéncia do desafio de trabalhar a educacgcao corporativa para
adultos (metodo andragdgico) e profissionais que conquistaram seu sucesso
empiricamente, com verdades e métodos proprios e particulares. Os
profissionais de vendas.

Além da preocupacao - e efetiva ocupagao - com o "CHA", para garantir a
absorcao do CONHECIMENTO, via conteudo dinamico, o desenvolvimento
das HABILIDADES por meio de exercicios praticos, exposicao e feedback e
cultivo damelhor ATITUDE, com o fomento de novos comportamentos,
durante e apds o treinamento, que ampliam as competéncias e resultados do
profissional treinado.

Adotamos o revolucionario e exclusivo Método 5 Ps do Desenvolvimento de
Alta Performance:

1) Preditivo - Utiliza informacdes comportamentais, diagnosticadas com
assessments como o DISC e informacgdes quantitativas das fases do ciclo da
venda. Medindo assim fortalezas e fraquezas nas 10 competéncias
fundamentais da Venda Positiva e nos processos basicos do ciclo.

2) Preventivo - Com base nas informacdes preditivas, foca em estratégias
proativas para evitar o lacunas irreversiveis no resultados imediatos e futuros,
em vez de apenas trata-las apos o aparecimento.

3) Personalizado - Adapta o treinamento com exemplos e exercicios de casos
reais e particulares de cata treinando, trazidos nas dinamicas ou no
diagndstico prévio. As atividades e exercicios sao adaptados as caracteristicas
individuais de cada segmento ou mesmo de cada treinando, pois que
funciona para um profissional pode nao funcionar para outro.

4) Participativo - Encoraja o treinando a ser um agente ativo em seu proprio
desenvolvimento com, por exemplo, comparacdes de resultados dele mesmo
Nno presente com os de seu passado , antes de compara-lo com outros
profissionais. O treinando torna-se um parceiro na tomada de decisdes do
gue deve fazer, compartilhando responsabilidades com o tutor. Um exemplo
disso é a escolha do que vai fazer ou deixar de fazer. No programa o treinando
pode escolher até 20% das atividades a nao serem entregues. Sendo, entao,
0s outros 80% entregas obrigatdrias para sua certificacao.

5) Parceiro - Reforca a colaboracdo entre o treinando, o tutor e outros
profissionais no projeto, ou mesmo influenciadores positivos externos, como
coache pessoal ou psicdlogos. O cuidado nao é unilateral, mas sim um
esforco conjunto para a alta performance do treinando.

Essa revolucionaria e exclusiva abordagem propde a mudanca do processo
convencional de ensino, reativo e genérico, para um modelo proativo,
individualizado e colaborativo.




NOSSO TIME

Nossos consultores também atuam com vendas diariamente para manter o
repertdrio sempre atualizado. Todos os profissionais sao experts em vendas e
negociacao, além de vasto conhecimento em gestao de equipes, marketing,

financas e comportamento.

Mario Rodrigues

Comunicdlogo, poés-graduado em  administracao de
empresas e marketing. Vendedor ha mais de 30 anos, gestor
e diretor de vendas, em companhias nacionais e
multinacionais.

Criador do Método "Venda e Negociagao Positiva” e nos
ultimos anos tem contribuido com a formacao de mais de
30 mil gestores de vendas, vendedores e empreendedores

dentro e fora do Brasil.

Patricia Andrade
Formada em Administracao e Psicologia, pos graduada em
Gestao de Pessoas. Possui mais de 10 anos de experiéncia com
a Venda Positiva, vivéncia em negociagcdes complexas e
atuacao no Funil de Vendas. Analista comportamental com
foco em desenvolvimento humano. Tem ajudado profissionais
Nno autoconhecimento para o desenvolvimento profissional e
pessoal e na busca constante da alta performance.

Gisele Varoli

Gentgl

Terapeuta Holistica internacional. Formada em Direito, Terapia
Holistica com especializacdao em Fitoenergética e Aura Master,

Formada em Administracdao e MBA em Gestao de Negodcios.
Carreira em governanca do segmento B2B, com mais de 18
anos em grandes empresas de telecomunicagcdes. Scrum
Product Owner e Certificacao Internacional em Coaching.
Desenvolvimento e gestao de projetos de transformacao
organizacional, aumento de eficiéncia, planos estratégicos de
negocios, regéncia orcamentaria e criacao de KPIs para area

comercial

Luci Duarte

fundadora da Casa da Arvore Terapias.

Energia




CLIENTES E PARCEIROS

Veja guem ja aprova e usa nhosso método:
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NOSSO NPS
30000003

E pelo método NPS - "Net Promoter Score" que sabemos
O quanto Nossos clientes estao satisfeitos e indicam a
qualidade do nosso trabalho.

NOSSO INDICE:
NPS Zona de
88 Exceléncia
76 3 100

MATERIAL DIDATICO

Em todos os nossos treinamentos, o treinando recebe
nosso EXCLUSIVO MATERIAL DIDATICO.

Com o LIVRO METODO IBNVENDAS, os alunos tém uma
"plataforma" com todo o conteudo e acesso ilimitado aos
videos e atividades de seu curso.

Além da agenda
especial do VP
(Vendedor
Profissional), os
cartdoes gatilhos de
memoria, € outros
MIiMos...

FORMAGAO PROFISSIONAL
EM VENDAS
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VPF | VENDA POSITIVA
FUNDAMENTAL

O VPF tém como foco a exceléncia da venda consultiva no

atendimento do cliente presencialmente, ao telefone ou
outras plataformas de comunicacdo. Estabelecimento de
"rapport” e técnicas de empatia, para a rapida e certeira
solucao de problemas, resolucao de conflitos e negociacao

com identificacao de oportunidades para vendas.

Diagndstico Prévio

"Assessment” DISC (com devolutiva em grupo nas aulas
de negociacao) de todos os participantes, para identificacao
dos perfis comportamentais e potenciais oportunidades de
melhoria, além de habilitar na identificacao dos perfis
comportamentais dos clientes e como isso pode ajudar nas

negociacoes.



VPF | CONTEUDO

A) Ciéncia da Venda:

Necessidades, compra e venda;

Origem das insatisfacdes dos clientes;

|Identificacao da causa raiz;

Conducao nas decisdes do cliente via investigacao;

O modelo "NES"- Investigacao Positiva

Como lidar com as objecodes;

As fases da mudanca e aceitagao — Como ajudar e conduzir o cliente para a solucao
efetiva e derradeira;

Estabelecendo proximos passos para a manutencao da relacao comercial positiva e
lucrativa — a Vendas Positiva.

B) Ciéncia da Negociagao

MNCA - Modelo de Negociagao por Cognhicao Acompanhada;
Estilos de negociacao, Modelo Harvard e além;

Os perfis comportamentais na negociacao (DISC);

Auto conhecimento e identificacao no cliente;

NVC "nonviolent communication™;

PNL (programacao neurolinguistica) na negociacao.

CONSULTE AS DATAS DAS PROXIMAS
TURMAS

VPF - Venda Positiva Fundamental

o Itens Inclusos: Material didatico, 13 aulas gravadas,

4 aulas ao vivo/presencial

o Investimento: R$ 1.500,00



FPV | FORMAGCAO PROFISSIONAL
EM VENDAS

O FPV tém como foco a exceléncia da venda consultiva no
atendimento do cliente presencialmente, ao telefone ou
outras plataformas de comunicacao. Estabelecimento de
"rapport” e técnicas de empatia, para a rapida e certeira
solucao de problemas, resolucao de conflitos e negociacao
com identificacao de oportunidades para vendas e a
manutencao do relacionamento com o cliente. No FPV tem-
se também como objetivo a capacitacao na auto gestao do

funil de vendas para alta performance.
Diagnoéstico Prévio

"Assessment” DISC (com devolutiva em grupo nas aulas
de negociacao) de todos os participantes, para identificacdao
dos perfis comportamentais e potenciais oportunidades de
melhoria, além de habilitar na identificacao dos perfis
comportamentais dos clientes e como isso pode ajudar nas

negociacoes.



FPV | CONTEUDO

A) Matematica das Vendas:
e Indicadores de Resultados;
e Metas e resultados;
e Funil de vendas;
e Empatia e Simpatia, como exercitar e usar.

B) Ciéncia da Venda:

o Necessidades, compra e venda;

o Origem das insatisfacdes dos clientes;

* |dentificagcao da causa raiz;

e Conducao nas decisdes do cliente via investigagao;

e O modelo "NES"- Investigacao Positiva

e Como lidar com as objecodes;

o As fases da mudanca e aceitagao — Como ajudar e conduzir o cliente para a solucao
efetiva e derradeira;

Estabelecendo proximos passos para a manutencao da relacao comercial positiva e

lucrativa — a Vendas Positiva.

C) Ciéncia da Negociacao
« MNCA - Modelo de Negociacao por Cognicao Acompanhada;
Estilos de negociacao, Modelo Harvard e além;
Os perfis comportamentais na negociac¢ao (DISC);
Auto conhecimento e identificacao no cliente;

¢ NVC "nonviolent communication”;
PNL (programacao neurolinguistica) na negociacao.

D) Competéncias Fundamentais e Técnicas de Motivacao
e As dez competéncias fundamentais em vendas;
e As competéncias no funil de Vendas;
* Motivacao em vendas, criacao e manutencao.

E) Plano Tatico de Vendas (PTV)
e Oqueéum PTV,
¢ 5W2Hs e mais duas perguntas chaves;
e Preparacao do PTV



CONSULTE AS DATAS DAS PROXIMAS
TURMAS

e FPV - Formacao Profissional em Vendas
o Itens Inclusos: Material didatico, 18 aulas gravadas,
7 aulas ao vivo/presencial, apresentacdo de Plano
Tatico com feedback
o Investimento: R$ 4.000,00

e FPV - Formacao Profissional em Vendas Key Account
o Itens Inclusos: Material didatico, 18 aulas gravadas, 7
aulas ao vivo/presencial, apresentacdo de Plano
Tatico com feedback + Ol sessao exclusiva de
mentoria com Mario Rodrigues
o Investimento: R$ 4.700,00

e Nao incluso:
o Alimentacao

o Transporte



GPV | GESTAO PROFISSIONAL EM
VENDAS

Curso com a duracao de 120 horas, composto por 2

modulos:

e Médulo |1 (Vendas) - com a participacao no Formacao
Profissional em Vendas, composto por 7 aulas
presencias e 17 aulas e atividades pelo material
didatico

e Médulo 1l (Gestdo) - 6 aulas presenciais e/ou a
distancia, totalmente praticas e baseadas na realidade

de cada lider/gestor

O foco do GPV é o desenvolvimento da lideranca para a
gestao do Funil de Vendas do time, realizar a gestao do
processo de vendas, apoiando do time com ferramentas e
técnicas para a alta performance além de realizar a gestao de
pessoas com técnicas de lideranca situacional, motivacao e
desenvolvimento das competéncias dos liderados para

obtencao de resultados cada vez melhores.



GPV | CONTEUDO MODULO I

A) Gestao dos Resultados

- Fundamentos de Gestao Profissional em Vendas;

- Atributos, responsabilidades e atividades do Gestor Comercial;
- Foco em resultados; Modelos de gestao;

- Como definir metas e cotas;

- Indicadores de resultados;

- Mapeamento de territorio e roteirizacao;

- Definicao da equipe de vendas por perfil de atuacao;

- Modelos para criagao de planos de acao.

B) Gestao do Processo de Vendas:

- Criacao e analise de relatoérios de alta performance em vendas;
- Gestao de oportunidades e forecast;

- Gestao de Funil | Pipeline;

- Adequacao do ciclo de vendas para o modelo B2B e B2C;

- Principios do CRM (Customer Relationship Management);

- Estratégias de wallet sharee marketshare;

- Como estimular o crossselling e o up-selling;

- Modelagem do Processo de Vendas.

C) Gestao da Equipe de Vendas:

- Como criar campanhas de incentivo;

- Remuneracao — Comissdes e bonus da equipe de vendas;
- Recrutamento e selecao de vendedores;

- Atracao e retencao de talentos em vendas;

- Como construir uma equipe de alto desempenho;

- Treinamento e formacao da equipe de vendas;

- Como motivar e mobilizar a equipe de vendas;

- A arte de dar e receber feedback;

- Como melhorar o clima organizacional.

E) Plano Estratégico e Tatico de Gestao em Vendas (PETGV)

-O que éum PETGV;

- 5W2Hs e mais duas perguntas chaves;

- Preparacao do PETGYV,

- Apresentacao do PETGV com avaliagao 360 graus e "feedbacks”.



CONSULTE AS DATAS DAS PROXIMAS
TURMAS

e GPV - Gestao Profissional em Vendas
o Itens Inclusos: Material didatico, 17 aulas gravadas,
13 aulas ao vivo/presencial, apresentacdo de Plano

Estratégico e Tatico em Vendas, com feedback

o Investimento: R$ 8.000,00



y h

- o i

o /] -
o [i S
C v i
N | !
INSTITURS

\_  VENDAPGSITIVA

INSTITUTO VENDA POSITIVA

IN COMPANY

2026



TREINAMENTOS IN COMPANY

Todos os cursos em formato Turmas Regulares, podem ser
realizados em formato In Company e personalizado conforme
necessidade e objetivos da equipe.

O cronograma e conteudo é montado de acordo com a
necessidades e objetivos, além disso todos também certificados
com o badge - medalha digital (personalizada com a logo da
empresa) e certificados para impressao.

Elaboracao do treinamento

Para um treinamento In Company ser realizado com sucesso,
realizamos, caso necessario, cliente oculto, reuniao com
gestores/diretores para entender os objetivos e necessidades da
equipe para indicacao do melhor conteudo programatico e carga
horaria a ser realizado.

Antes do treinamento realizamos pesquisas comportamentais
DISC com todos os participantes para ser trabalhado durante o
treinamento.

Todos materiais didaticos também sao personalizados e
entregues aos participantes.



WAR ROOM (SALA DE GUERRA)

Workshop de 8 horas para aplicacao efetiva e pratica do método de
venda de alta performance “Venda Positiva”. Para “Vender um meés
em um dia”.

O objetivo € gerar uma mudanca de modelo mental e postura
iInstantanea, imersao nas oportunidades do Funil de Vendas e agao
Imediata com os clientes para gerar maior indice de conversao.

O War Room, torna o seu time mais estratégico, com planejamento
€ acao que € possivel gerar mais resultados em menor tempo.

No War Room colocamos a
disposicao do time todo o
recurso necessario para que seja
possivel a conquista do maior
Nnumeros de negdcios possiveis.

Seja recursos fisicos, prazos,
negociacao, reuniao ou o que for
necessario para gque a proposta

avance no funil de vendas.

No War Room colocamos a disposicao do time todo o recurso
necessario para que seja possivel a conquista do maior numeros de

Nnegocios possiveis.

Fund Atual Seja recursos fisicos, prazos,
» W / negociacao, reuniao ou o que for

| necessario para que a proposta

avance no funil de vendas.




JOGOS CORPORATIVOS

Com aplicacao de jogos ludicos com a equipe € possivel apresentar
diversas ferramentas vendas e negociacao, e exercitar na pratica
todo o conceito. Por ser uma ferramenta divertida com praticas, o
meétodo é facilmente aprendido.

Os jogos sao sempre customizados com casos reais e produtos da

empresa contratante e ao final os vencedores sao premiados com
medalhas e exposicao

JOGO MNCA

O Modelo de Negociagcao por
Cognicao Acompanhada é utilizado
para que o vendedor possa
identificar o perfil comportamental
do cliente na negociacao, gerando
rapport adequado e ajudar
conscientemente no processo de
tomada de decisao.

Esse jogo tem, sobretudo, o objetivo de praticar a Venda Consultiva. O
jogador pratica, ao mesmo tempo e com muita dindmica, a gestao de
oportunidades, gestao do tempo, gestao de conflitos, argumentacao e
tenacidade para a competicao. Ao final de uma competicao de grupos,
O grupo vencedor € premiado com medalhas.



JOGO NES

O jogo trata das perguntas
fundamentais da Venda Consultiva.
Tem o objetivo de praticar
Investigacao Positiva, com
perguntas personalizadas para seu
negocio e segmento

Milhares de pessoas ja treinadas com nNoOsSsSOs jogos corporativos.

Método divertido para alavancar

resultados, aprender

ferramentas e unir todo o time em um dia especial.




ENGENHARIA DE EQUIPES

A Engenharia de Equipes nos permite realizar a analise dos cargos e
quais os requisitos necessarios para que a funcao seja exercida com
sucesso e alinhando com os perfis comportamentais dos
colaboradores saber o quanto este estd alinhado ao cargo. Assim
pode-se desenvolver o colaborador e/ou realoca-lo.

Dashboard interativo e de facil utilizacao e
mapeamento da organizacao ou
departamento a ser trabalhado

Por meio de graficos e relatdrios
comparativos €& possivel identificar o perfil
do colaborador com os requisitos do cargo,
e assim desenvolver um plano de acao para
0 seu desenvolvimento

Com a Engenharia de Equipes
sera possivel elaborar os planos
de acao necessarios, com
acompanhamento de lideres,
mentorias e acompanhamento de
reuniao de lideres no pos
treinamentos para garantir o
resultado das vendas do dia-a-dia




PALESTRAS

Além de todo conteddo das Academias de Vendas e cursos em

turmas regulares temos a possibilidade de realizar palestras técnicas,

motivacionais e de sensibilizacao para o time. Com diversos temas e,

personagens para que sua palestra seja um Espetaculo de Vendas.

Veja abaixo algumas sugestdes:

Soft Skills e Head Skills;
Aprendendo com os anti-modelos;
Planejamento;

Vendas e Negociacao;
Motivacao;

Areas de interesse e KPI's;
Desconto nao se dj, se vende;
Obrigado, estou s6 olhando;

O cliente ndo tem sempre razao. . -,

FORpAE FIBIOTARS
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