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A U T O R I D A D E  ·  O  A U T O R

THIAGO VAREJO: QUEM
ASSINA ESTE MÉTODO
N O  P A L C O  D O  V E N D E D O R  T O P  —  A  E N E R G I A  Q U E  V O C Ê  V A I
L E V A R  P R O  S A L Ã O

Thiago Varejo é empresário do varejo há mais de 20 anos — e não fala de teoria: fala do que vive todos
os dias. Filho de lojista, começou como caixa e vendedor na loja da família em Minas Gerais e, aos 18
anos, assumiu a gerência. Hoje é dono de uma rede de lojas, uma rede de postos de combustíveis e uma
empresa de tecnologia para o varejo.

Desde 2014 roda o Brasil treinando donos, gerentes e vendedores. Pela Varejo Ativo, a escola de varejo
que fundou, já formou mais de 7.000 lojas em todo o país e é mentor de marcas como Vivo, Arezzo, TXC,
Sicoob, Sodiê Doces, Katuxa, Serafine e Lilica Ripilica. É um dos criadores de conteúdo de varejo mais
relevantes do Brasil, com mais de 330 mil seguidores e presença no topo do ranking nacional da
categoria Varejo (Favikon).

Enquanto outros ensinam varejo, a gente pratica todo dia.

📱  @thiago.varejo — acompanhe conteúdo diário de vendas e varejo 🌐  www.varejoativo.com.br
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A U T O R I D A D E  ·  O  M É T O D O

O MVA:
MÉTODO VAREJO ATIVO

MVA
V A R E J O  A T I V O

O MVA — Método Varejo Ativo é o método por trás de tudo que você vai ler neste playbook. Ele não
nasceu em livro nem em sala de reunião. Nasceu da observação dos melhores vendedores do
Brasil, dentro das lojas do próprio Thiago e das mais de 7.000 lojas formadas pela Varejo Ativo: o que
os craques fazem que dá certo — compilado, testado no campo de batalha e transformado em
passo a passo.

✔  R E G R A  D E  O U R O

Este material é uma aplicação oficial do MVA, produzida com exclusividade para a Rede Constrói Minas
a partir da imersão Vendedor Top. A terminologia (OCT, Abordagem Show, Perguntas que Iluminam,
Vendimento) é marca do método — use com orgulho, mas use direito: método pela metade é
resultado pela metade.

Faça o certo até dar certo.

Quer mais método? Siga @thiago.varejo e conheça www.varejoativo.com.br
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V I S Ã O  D E  R E D E  ·  P O R  R A F A E L  A U G U S T O  —  R E D E  C O N S T R Ó I  M I N A S

O CENÁRIO DO VAREJO DE
MATERIAL DE CONSTRUÇÃO
Nos Estados Unidos, duas redes dominam o mercado. No Chile, na Argentina e na Colômbia, um único
player é dono da maior fatia. O Brasil é diferente: o nosso mercado ainda aceita o varejo médio e o
pequeno. Até aqui. Daqui pra frente, ninguém garante — os grandes já estão testando lojas pequenas de
retirada, apoiadas na internet.

Nós temos uma coisa que a Home Depot não tem, que o Leroy não tem, que
ninguém lá fora tem: relacionamento. Vamos valorizar.

—  R A F A E L  A U G U S T O  ·  R E D E  C O N S T R Ó I  M I N A S
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F U N D A M E N T O

A ERA EM QUE ESTAMOS —
E ONDE SE GANHA O JOGO
O varejo já passou por eras — e cada era mudou onde o dinheiro é feito:

⚠  A L E R T A

Expectativa alta + entrega baixa = cliente frustrado. A
loja linda que não entrega açúcar com o cafezinho
frustra mais do que a lojinha simples que dá show no
atendimento. Equilibre o que a loja promete com o que
VOCÊ entrega no balcão.

O nosso maior concorrente não é a loja da esquina. É a memória do cliente.
Toda vez que alguém pensar em material de construção, tem que pensar em
você.
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C O M P O R T A M E N T O

O TESTE DA MARMOTA
A marmota é um bichinho que vive sete meses do ano embaixo do buraco. Só sai quando tem
comida fácil no chão e o clima está perfeito. Come, enche a barriga e volta pro buraco.

✔  R E G R A  D E  O U R O

Cobrar meta sem estratégia não é gestão — é pressão. Quando pedirem meta, peça junto:
"vamos ver a estratégia pra chegar nela?" Este playbook existe pra isso.

A maioria abre a boca todos os dias pra reclamar — mas não tem

coragem de abrir a cabeça pra aprender.
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C O M P O R T A M E N T O

DESLIGUE O AUTOMÁTICO
O cérebro é preguiçoso: quer fazer tudo sempre do mesmo jeito pra economizar energia. Você toma
banho no automático, dirige no automático, sai de casa e não lembra se trancou a porta. Não tem
problema — até o automático entrar no atendimento.

Alguém entra numa loja de material de construção só pra
olhar, sem intenção de comprar?

Nunca. Se ele entrou, tem obra, tem reforma, tem problema pra resolver. O "só estou olhando" é
mecanismo de defesa: ele percebeu um atendimento automático e quis se livrar dele.

Cada cliente é de um jeito, cada obra é um problema diferente. Vendedor

no automático trata todo mundo igual — e perde quase todos.
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C O M P O R T A M E N T O

VENDEDOR É FRUTO DAS
ESCOLHAS — DOM NÃO EXISTE
Os dois meninos — o pobre e o rico — jogam bem. O olheiro chama os dois para um ano fora, sem escola,
sem videogame. A mãe do menino pobre diz "se você não for, eu te mato". A mãe do menino rico diz "não
vai, você terá outras oportunidades". O problema da humanidade hoje é excesso de oportunidade — a
gente fica esperando a próxima ser melhor, e a vida passa. Quem tem pouca oportunidade agarra.

✕  P R O I B I D O

Acreditar em dom e em sorte. "Ele vende porque tem dom" é desculpa de quem não quer se
mover. Tem gente que começou fraco e hoje bate meta todo mês — foi Deus que "desenvolveu o
dom" ou foi treino?

O seu resultado esbarra no teto do seu conhecimento. Você não ganha

mais do que aquilo que sabe. Conhecimento é o único investimento com

retorno garantido.
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C O M P O R T A M E N T O

O PODER DA META (E
DA META QUEBRADA)

A dinâmica do giro. Na imersão, uma vendedora girou o corpo e travou onde a mão alcançou. Quando
definimos que a mão dela ia parar na meta diamante, ela girou de novo — e foi muito além do primeiro
giro. Mesmo corpo, mesma coluna. O corpo alcança aquilo que a mente olha. Sem meta, ninguém vai
no próprio máximo.

Os 4 níveis de meta

BRONZE PRATA OURO DIAMANTE

A bronze é o mínimo da loja; a diamante é a que tem que brilhar no seu olho. Se a sua loja ainda não quebra a
meta por semana, quebre a sua: divida a sua meta do mês por semana e por dia — e persiga a diamante.
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C O M P O R T A M E N T O

AS 2 INTELIGÊNCIAS
QUE PAGAM BOLETO
Todo mundo nasce com 9 tipos de inteligência. A tecnologia tomou o lugar de várias: o Waze dirige
melhor, a IA calcula melhor, o óculos traduz melhor. Sobraram duas que garantem resultado — e que
nenhuma máquina substitui:

INTERPESSOAL

Como você convive com os OUTROS. Liderar,
colaborar, criar vínculo, entender gente. É o
que faz o cliente falar "só compro com fulano".

INTRAPESSOAL

Como você convive com VOCÊ MESMO.
Disciplina, constância, terminar o que começa.
A maioria começa academia, dieta, curso — o
difícil não é começar, é continuar.

⚡  D I C A  D E  C R A Q U E

A fórmula CHA: Conhecimento (aprender o método — este playbook),
Habilidade (praticar até virar automático do bem), Atitude (querer
fazer — todos os dias). Milhares aprendem. 1% aplica. Ainda bem: o
caminho difícil tem menos concorrência.
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O  V E N D E D O R  3  E M  1

OS 3 PERSONAGENS DO VENDEDOR
O vendedor craque é três profissionais ao mesmo tempo:

Vale mais quem sabe emocionar.
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P E R S O N A G E M  1

O ARTISTA: APARÊNCIA,
SHOW E O PODER DO NOME

✕  P R O I B I D O  N A  L O J A

· Trabalhar de rasteirinha (e tirá-la pra coçar a perna no meio da loja)

· Crachá virado, cheio de penduricalho, calculadora e vale-transporte pendurados

· Ficar escorado no canto, no celular, "esperando a hora"

· Se esconder quando o cliente vem na sua direção

⚡  D I C A  D E  C R A Q U E

Crie sua marca pessoal na loja, igual a "menina da bala" e a "Baiana": um jeito, um cuidado, um
detalhe que faça o cliente voltar e perguntar por VOCÊ. E treine o cliente: "quando voltar, procura o
[seu nome]."
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P E R S O N A G E M  2

O PSICÓLOGO: OS 4 PERFIS
DE CLIENTE DO MATCON
O santo só bate quando você atende o cliente do jeito DELE. Identifique o perfil nos primeiros segundos —
pelo tom de voz, pelo ritmo, pelo WhatsApp:

✔  R E G R A  D E  O U R O

Você também tem um perfil — e sua maior dificuldade é com o cliente CONTRÁRIO ao seu.
Vendedor técnico sofre com o afável; vendedor contador de história sofre com o pragmático.
Saber disso já é metade da solução.

⚡  D I C A  D E  C R A Q U E

Nos primeiros 30 segundos, escute mais do que fala: o ritmo da fala e o tamanho da mensagem
no WhatsApp já entregam o perfil. Depois é só espelhar — mesmo ritmo, mesma energia, mesmo
tamanho de resposta.

Não tem que ser do SEU jeito. Tem que ser do jeito DELE.
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P E R S O N A G E M  3

O ENGENHEIRO: OCT — OS 3
NÚMEROS DA SUA RENDA

O × C × T = SUA RENDA

É multiplicação: melhore 5% em cada um e o resultado sobe muito mais que 15% — porque um multiplica
o outro.

F E R R A M E N T A  O F I C I A L  ·  B O M  D I A  G E R E N T E

Todo dia, ao chegar, você entrega 3 números ao gerente: quantas pessoas atendi ontem? Pra quantas
vendi? Qual foi o valor médio? Quem conhece os próprios números sabe qual letra atacar.

⚡  Dica de craque: escolha UMA letra por semana e vire especialista nela.
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A S  6  E T A P A S  D A  V E N D A  N O  M A T C O N

AS 6 ETAPAS DA
VENDA NO MATCON
A venda tem etapas. Etapa 1 mal feita atrapalha todas as outras — às vezes você
nem chega nelas.

1
ABORDAGEM SHOW
movimento, sorriso, nome, quebra-gelo, espelhamento

2
PERGUNTAS QUE ILUMINAM
descubra a OBRA antes de mostrar produto

3
DEMONSTRAÇÃO SHOW
benefício no coração, 2–3 opções, coloca na mão

4
CONTORNO DE OBJEÇÕES
concorda, contorna, conduz

5
VENDA ADICIONAL
venda a obra completa, comece pelo que vale mais

6
FECHAMENTO + FOLLOW-UP
conduza, parabenize, cadastre, persiga a cotação

Etapa bem feita abre a próxima. Etapa mal feita

fecha a venda.
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01
E T A P A  1  D E  6

ABORDAGEM SHOW
"Movimento gera movimento."

O caminhoneiro para no restaurante cheio. O ser humano é atraído por movimento. Vendedor parado,
escorado no balcão, espanta cliente.

✕  P R O I B I D O  N A  L O J A

· "Posso ajudar?" (resposta automática: "só estou olhando")

· "Já está sendo atendido?"

· Mandar o cliente que está NA LOJA te chamar no WhatsApp

· "Só um minutinho" (com cliente esperando)

Cliente chegou, água do rio parou.
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02
E T A P A  2  D E  6

PERGUNTAS QUE ILUMINAM
"A pergunta abre a venda. A resposta fecha a conversa."

Cliente pede "uma tinta". O vendedor mediano vai direto no preço: "tenho essa, essa e essa." O craque
pergunta primeiro — porque atrás de todo produto existe uma OBRA: construção nova, reforma, aluguel
que vai devolver, quarto de bebê chegando, parede com mofo. Quem descobre a obra mostra o produto
certo de primeira.

✔  R E G R A  D E  O U R O

O vendedor interesseiro empurra produto. O vendedor interessado descobre a obra. É como
médico: o que receita sem examinar te faz sentir usado. O que pergunta, examina e entende —
nesse você confia e volta. Você ganha comissão vendendo produto — mas fica rico resolvendo
obra.

A obra do próprio Thiago. Na imersão, ele contou: construiu a casa, pintou duas vezes, sofre com
umidade no quarto — e nenhum vendedor nunca perguntou. Se um tivesse perguntado "tem
problema de umidade?", teria vendido a tinta de fachada premium na hora. Só essa pergunta já
colocaria o vendedor na frente de 99% dos outros.

⚡  D I C A  D E  C R A Q U E

REGRA DA LÍNGUA MORDIDA — falou de produto antes de perguntar? Prepare-se pro castigo.
Pergunte SEMPRE primeiro.
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03
E T A P A  3  D E  6

DEMONSTRAÇÃO SHOW
"Fale pro coração do cliente — não pro ouvido."

O benefício só existe se você descobriu a obra na etapa anterior. Por isso a pergunta vem antes.

A  P A L A V R A  M Á G I C A  ·  " I M A G I N A . . . "

"Imagina sua fachada pronta, sem aquela mancha de umidade, valorizando a casa inteira."
Quando você fala "imagina", coloca o produto dentro da vida do cliente. O que a mente vê, o
coração deseja.

O que a mão segura, o coração deseja.
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04
E T A P A  4  D E  6

OBJEÇÕES DO BALCÃO
"Objeção não é rejeição."

Quando o cliente diz "tá caro", ele não está te rejeitando. Está com dúvida. E você existe pra
resolver dúvida.

CONCORDA → CONTORNA → CONDUZ

Baixar preço não é estratégia. É falta de estratégia.
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05
E T A P A  5  D E  6

VENDA ADICIONAL
"A venda adicional é o que transforma o atendente em vendedor."

✕  P R O I B I D O

"Quer mais alguma coisa?" → "Não, só isso." · "É só isso hoje?" → "É, só isso." Você acabou de fechar a
própria porta.

✔  O  J E I T O  C E R T O  —  V E N D A  A  O B R A ,  N Ã O  O  I T E M

Não pergunte — conduza pela fase da obra: "O senhor vai assentar porcelanato? Então precisa da
argamassa AC-III, não da comum — e já leva a desempenadeira dentada e o espaçador, senão o
pedreiro para a obra amanhã pra buscar."

As 3 formas de vender mais no matcon

R O T I N A  D A  S E M A N A

Toda semana a loja define UM PRODUTO OFICIAL DE OFERTA ADICIONAL — e TODO cliente vê esse
produto antes de fechar. A cada 10 ofertas, 1 ou 2 compram. Matemática, não sorte.

As pessoas não querem o menor preço. Querem o melhor negócio.
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06
E T A P A  6  D E  6

FECHAMENTO + FOLLOW-UP
"Papel do vendedor não é fazer cotação. É FECHAR."

As 5 regras do fechamento oficial

✔  F O L L O W - U P  —  O N D E  A  M E T A  É  B A T I D A

· Toda cotação enviada tem retorno SEU em até 24h. Sem esperar o cliente.

· "Tempo de decisão demorado no matcon" é mito: quem demora é o follow-up. (Lembra da loja de
gesso: meta semanal → vendedor ligando na quinta → fechamento no sábado.)

· Cotação não respondida em 5 minutos no WhatsApp é cotação fechada pelo concorrente que
respondeu.

· Jamais mande foto da tela com a tabela de preço. Isso não é atendimento — é despacho.

O final é o que o cliente lembra.
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R E L A C I O N A M E N T O

ESTOQUE DE GENTE: CRM E O
ENVELOPE DA DONA MARIA

Dinheiro não está no estoque de produto. Está no estoque de
gente.

⚡  D I C A  D E  C R A Q U E

A melhor frase que um vendedor pode ouvir é "você lembrou!". Responda sempre: "Na verdade,
eu nunca te esqueci."
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R E L A C I O N A M E N T O

O PROFISSIONAL É O MOTOR:
PINTOR, PEDREIRO E DONO DE OBRA
A força do relacionamento com o profissional é a tese central de Rafael Augusto para a Rede Constrói Minas.

No mundo inteiro, o profissional é o motor de crescimento do matcon. E no Brasil temos o que nenhuma
gigante tem: proximidade.

O pedreiro já tem que ter cafezinho dentro da loja. É
isso que a Home Depot não tem — e nós temos.

—  R A F A E L  A U G U S T O  ·  R E D E  C O N S T R Ó I  M I N A S
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D I G I T A L

O VENDEDOR DIGITAL: APARECER
· RELACIONAR · VENDER
O funil do vendedor tem 3 fases — e quanto melhor as duas primeiras, mais fácil a terceira:

VENDER

Toda conversa digital termina com condução: "Separo pra entrega amanhã de manhã na obra?"

Cotação digital segue a mesma regra do balcão: follow-up em 24h, sempre seu.
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F E R R A M E N T A  D E  T R E I N O P Á G I N A  D E  U S O  —  M A R Q U E  À  C A N E T A

AUTODIAGNÓSTICO DO CRAQUE · PARTE 1 DE 2
"O jogador que não conhece o próprio jogo não sabe o que treinar." Marque com sinceridade. SEI = conheço a técnica.
FAÇO = aplico todos os dias. Saber e não fazer é o mesmo que não saber.
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F E R R A M E N T A  D E  T R E I N O P Á G I N A  D E  U S O  —  M A R Q U E  À  C A N E T A

AUTODIAGNÓSTICO DO CRAQUE · PARTE 2 DE 2

Como ler seu resultado (conte quantos FAÇO você marcou)

0–13 · VERMELHO
Você está do lado de fora do estádio. A boa notícia: o portão acabou de abrir. Escolha 1 item
por semana e comece.

14–23 · AMARELO Entrou em campo, mas joga por instinto. Método pela metade é resultado pela metade.

24–30 · VERDE Você é titular. Consistência agora vale mais que novidade.

31–34 · VENDEDOR

TOP

Craque tem responsabilidade: vire padrinho ou madrinha de um novato. Quem ensina,
aprende duas vezes.

⚠ ATENÇÃO AO VÃO ENTRE SEI E FAÇO — cada item onde você marcou SEI mas não marcou FAÇO é dinheiro parado na
prateleira. Conhecimento sem execução não paga boleto.

✎ MEU PLANO DE JOGO (preencher com o gerente no banquinho)

Minha etapa mais fraca hoje:

O item que vou treinar essa semana:

Como vou saber que melhorei (número):

Revisão com o gerente no dia:
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✂  D E S T A Q U E  E S T A  P Á G I N A  E  C O L E  N A  C O P A  D A  L O J A

O MÉTODO EM UMA PÁGINA
O  V E N D E D O R  É  3  E M  1

A S  6  E TA P A S

F R A S E S  D E  G U E R R A

"Cliente chegou, água do rio parou." "Movimento gera movimento."

"O que a mão segura, o coração deseja." "Vale mais quem sabe emocionar."

"Perguntas abrem vendas. Respostas fecham
conversas."

"Se faz sentir, faz agir."

"Preço é balizador de qualidade." "Vendedor vende o que tem."

"Cotação não é venda. Fechar é venda." "Dinheiro está no estoque de gente."

"Nosso maior concorrente é a memória do cliente." "Faça o certo até dar certo."
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A G R A D E C I M E N T O

QUEM FEZ O VENDEDOR TOP ACONTECER
Um evento desse porte não acontece sozinho. A Rede Constrói Minas agradece aos
parceiros da indústria que acreditaram na capacitação do time de vendas — as marcas
que você vende todos os dias no balcão e que estiveram presentes com conteúdo,
produto e apoio.

Grade sujeita a ajuste conforme a lista final de patrocinadores confirmada pela rede.

⚡  D I C A  D E  C R A Q U E

Parceiro de indústria é aliado do vendedor: chame o representante pra treinar produto na sua
loja. Eles ficam doidos pra ensinar — e conhecimento de produto é conversão subindo.

P R O M O Ç Ã O  E  O R G A N I Z A Ç Ã O

REDE CONSTRÓI MINAS

C O N T E Ú D O  E  M É T O D O

THIAGO VAREJO · MVA

VENDEDOR TOP P L A Y B O O K  V E N D E D O R  T O P  ·  R E D E  C O N S T R Ó I  M I N A S  ·  P Á G .  2 9



O que importa não é o produto. Não é o preço. É o seu jeito de vender. O tamanho do seu
sorriso. As pequenas escolhas de todo dia: perguntar da obra ou empurrar produto; perseguir a

cotação ou esperar o cliente ligar; trazer o pedreiro pra dentro ou deixar ir embora.

São coisas simples. Mas você só vai conseguir fazer se gostar muito de gente. Porque vendas é
sobre isso: a capacidade de, todos os dias, fazer pessoas melhores e mais felizes.

"Nunca deixe ninguém sair da sua presença sem se sentir melhor ou

mais feliz."

—  M A D R E  T E R E S A  D E  C A L C U T Á

Você tem um motivo pra acordar cedo. Um motivo pra estudar. Talvez seja um pequenininho
que ficou em casa. Enquanto esse motivo existir — ninguém te segura.

FAÇA O CERTO
ATÉ DAR CERTO.

REDE CONSTRÓI MINAS

C O N T E Ú D O  E  M É T O D O

THIAGO VAREJO · MVA — MÉTODO VAREJO ATIVO

📱  @thiago.varejo · 🌐  www.varejoativo.com.br


