16 Metodologias
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Um guia estratégico para Revenue Leaders B2B — VPs, Heads e
C-level — que precisam entender quais frameworks ainda
funcionam e o que a IA mudou em cada um.

O QUE VOCE ENCONTRA AQUI:
Origem e contexto historico de cada framework
Quando usar: tipo de vendaq, ciclo e perfil do comprador
Como a IA estd transformando cada metodologia em 2026

Status atual: ainda relevante, em transicdo ou sendo substituida
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METODOLOGIA 01/16

SPIN Selling

Neil Rackham — 1988 @

QUANDO USAR

= Ciclos longos (30-180 dias) com compradores que ndo reconhecem o
problema por conta propria.

= Saas enterprise, consultorias e servigos profissionais de alto valor onde ROI
precisa ser construido junto.

— Ideal quando o diferencial estd no diagnéstico — ndo no produto em si.

IA EM 2026

= |IA identifica automaticamente a fase SPIN do comprador analisando
transcrigoes e historico de CRM.

= Ferramentas como Gong e Chorus sugerem perguntas de Implicagéo em
tempo real durante as calls.

= Detecta regressdo no ciclo: avisa quando o comprador volta & fase de
Situacdo apos estar em Necessidade.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE . L
O framework permanece — mas a andlise que levava horas é feita em

segundos pela IA. O vendedor precisa saber o que fazer com o diagnéstico
pronto, ndo como chegar 14.
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METODOLOGIA 02 /16

MEDDIC / MEDDPICC

Jack Napoli & Dick Dunkel (PTC) —1996 ®

QUANDO USAR

= Enterprise B2B com tickets acima de $50k ARR, comité de compra e mdltiplos
decisores.

= Ciclos de 6 a 18 meses onde perder o Champion ou o Economic Buyer
enterra o deal.

— Indispensdvel em vendas corporativas ou reguladas com processo formal
de aprovacgdo.

IAEM 2026

= Preenche automaticamente o scorecard MEDDIC com dados de CRM,
LinkedIn e andlise de calls.

— Identifica o Economic Buyer via seniority, comportamento e histérico de
aprovagdes na conta.

= Alerta em tempo real quando o Champion para de engajar ou muda de
cargo dentro da empresa.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE
Mais poderoso com IA: 0 mapeamento de stakeholders que exigia horas de

research agora & automatico. O scorecard que era subjetivo vira dado e o
pipeline fica mais previsivel.
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METODOLOGIA 03 /16

Challenger Sale

Matthew Dixon & Brent Adamson — 2011 @

QUANDO USAR

— Compradores sofisticados que ja pesquisaram e precisam ser reframe antes
de ver valor real.

= Produtos inovadores onde o cliente ndo sabe o que ndo sabe — e precisa ser
provocado.

— Ciclos médios a longos em mercados competitivos onde a diferenciagdo
ndo & obvia.

IAEM 2026

= Gera insights de reframe personalizados por setor, porte e momento da
empresa antes da call.

= Analisa gravagoées e pontua se o vendedor estd Ensinando, Adaptando ou
Assumindo o Controle.

= Cria decks de insight customizados por persona com benchmarks do setor
em minutos, ndo dias.

STATUS 2026

EM TRANSICAO
O ‘ensinar estd sendo delegado a contetdo gerado por IA. O vendedor

Challenger virou curador, ndo professor. Quem ndo se adaptar perde
diferenciagdo rapidamente.
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METODOLOGIA 04 [16

Solution Selling

Mike Bosworth — 1988 @

QUANDO USAR

= Quando o produto precisa ser configurado ou customizado para o contexto
especifico do cliente.

= B2B com dores claras e solu¢gées complexas: manufatura, Tl, servigos
profissionais.

— Ciclos médios onde o diagnéstico diferenciado justifica o pregco premium
frente ao concorrente.

IAEM 2026

= Mapeia a dor automaticamente com base em calls, CRM, dados publicos e
historico da conta.

= Sugere configuragdes de solugdo baseadas em perfil da conta e contas
similares convertidas.

= Gera proposals customizadas em minutos — o que antes levava dias de
trabalho do AE.

STATUS 2026

EM TRANSICAO
fase de diaghostico estd sendo parcialmente automatizada. O vendedor

precisa reposicionar para o que a IA ainda néo faz: validagéo, confianga e

negociagdo complexa.
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METODOLOGIA 05 [16

Sandler Selling System

David Sandler — 1967 @

QUANDO USAR

=~ Quando hd muitos tire-kickers e o SDR precisa qualificar com rigor
emocional e critério claro.

= Mercados com alto volume inbound e baixa conversdo real — tempo é o
ativo mais escasso.

— Vendas onde a pressd@o do prospect € alta e o vendedor precisa manter o
controle do processo.

IAEM 2026

= Pré-qualifica leads usando critério de ‘dor’ sandleriana via dados
comportamentais e historico.

— Analisa sentimento e resisténcia em emails para prever obje¢ées antes da
primeira call.

= Identifica up-front contracts quebrados via andlise automatica de
gravagoes e transcrigoes.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE L »
A 1A faz a triagem emocional inicial; o humano foca em conversas j&

qualificadas. A metodologia ganhou uma camada de inteligéncia preditiva

antes do contato humano.
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METODOLOGIA 06 /16

Value Selling Framework

Don Hutson & George Lucas — 2008 @

QUANDO USAR

— Quando o comprador esta fixado em preco e o ROI precisa ser demonstrado
numericamente.

= Produtos premium com ticket alto onde CFO ou comité financeiro participam
da aprovacdo.

= Ciclos com multiplos aprovadores onde cada stakeholder precisa de
justificativa diferente.

IA EM 2026

— Calcula ROI automatizado com dados do lead combinados a benchmarks
do setor em tempo real.

— Gera business cases personalizados antes de qualquer reunido — com
dados reais da conta.

= Monitora se o comprador estd consumindo materiais de valor ou apenas
comparando pregos.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE
ROI calculado por IA virou expectativa minima do comprador em 2026. Quem

ndo entrega business case antes da primeira reunido chega em desvantagem
competitiva.
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METODOLOGIA 07 /16

BANT

IBM — anos 1950 @

QUANDO USAR

~ Qualificagdo rapida de leads inbound em alto volume com ciclos curtos e
decisdo simples.

=~ Quando o time de SDRs & pequeno e precisa de filtro bdsico antes de investir
tempo.

= Funciona como triagem inicial — nunca foi e ndo deveria ser uma
metodologia de fechamento.

IAEM 2026

= Preenche Budget automaticamente via dados de funding, receita estimada
e dados publicos.

= Infere Authority consultando estrutura organizacional via LinkedIn e
ferramentas de enriquecimento.

= Elimina a necessidade de fazer as perguntas BANT explicitamente: dado
inferido, ndo coletado.

STATUS 2026

SENDO SUBSTITUIDA ) )
Como questiondrio humano, esta obsoleto — o comprador ndo responde.

Como légica interna de scoring de IA, foi ressignificado e ainda tem valor

estrutural nos bastidores.
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METODOLOGIA 08 [16

Command of the Message

Force Management — anos 2000 @

QUANDO USAR

— Equipes enterprise que precisam padronizar narrativa e posicionamento
competitivo em escala.

— SaaS B2B de ticket alto com muitos AEs e risco real de inconsisténcia de
mensagem.

= Quando ha rebranding, novo ICP ou repositioning que precisa ser absorvido
por todo o time.

IA EM 2026

= Analisa calls e identifica onde o vendedor desviou do messaging aprovado
pela liderancga.

= Sugere como adaptar a mensagem em tempo real com base nas obje¢des
identificadas.

= Essencial para garantir que agentes de IA e automagdes falem a lingua' da
empresa.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE N
Mais critico em 2026: quando IA gera comunicagdes em escala, o Command of

the Message define o tom de tudo — da automagdo ao agente de voz, do email
ao chatbot.
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METODOLOGIA 09 /16

Gap Selling

Keenan J|m Keenon — 2019 @

QUANDO USAR

= Vendas consultivas onde o comprador ndo enxerga a dist@ncia entre onde
estd e onde quer chegar.

= Tecnologia, mudanga de processo e servigos onde o custo da inércia precisa
ser visibilizado.

— Ciclos médios a longos com decisores que precisam ser movidos
internamente na organizacgdo.

IAEM 2026

= Mapeia o ‘estado atual’ da conta com dados publicos, CRM e sinais de
comportamento antes da call.

= Calcula o impacto financeiro do gap — quantifica o custo de nédo mudar
com benchmarks do setor.

= Cria visualizagdes do GAP por conta que o vendedor usa como dncora na
conversa.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE
IA potencializa o diagnéstico: o vendedor chega com o gap mapeado, ndo

precisa descobrir do zero. O tempo de conversa vai direto para o que importa
— decis@o e proximos passos.
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METODOLOGIA 10 /16

Inbound Sales

HubSpot — 2012 ®

QUANDO USAR

= Volume de leads inbound com comprador que j& iniciou pesquisa
independente antes do contato.

= SaasS com trial ou freemium onde a inten¢gdo do comprador ja estd
declarada em comportamento.

= Quando o marketing gerou awareness e o vendedor converte — ndo cria
demanda do zero.

IAEM 2026

= Prioriza leads com base em comportamento de navegagdo, contetido
consumido e sinais de intento.

— Personaliza o primeiro contato automaticamente com contexto do que o
lead pesquisou e viu.

= Automatiza nurture completo até o lead atingir score de conversdo — sem
SDR humano envolvido.

STATUS 2026

EM TRANSICAO .
A maior parte Yo processo inbound pode ser executada por IA end-to-end. O

humano entra s6 em contas estratégicas ou em complexidade que a

automagdo genuinamente ndo resolve.
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METODOLOGIA 11/16

Account-Based Selling

ITSMA — popularizou c. 2016 ®

QUANDO USAR

— TAM pequeno onde cada conta vale muito — enterprise e mid-market de
alto potencial estratégico.

= Ciclos longos com multiplos stakeholders e ticket acima de $20k ARR onde
personalizagdo é diferencial.

= Quando a abordagem one-to-many ndo funciona e cada conta precisa ser
tratada como mercado unico.

IAEM 2026

= Mapeia todos os stakeholders de uma conta via LinkedIn, dados publicos e
andlise de rede.

= Prioriza contas com maior propensd@o de compra usando modelo preditivo
baseado em fit e intento.

= Orquestra touchpoints multi-canal (email, LinkedIn, ads, conteGdo) por
conta de forma coordenada.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE L B
ABS com IA é radicalmente mais eficiente que ABS manual. Personalizagdo em

escala finalmente & vidvel — o que antes exigia 10 AEs agora & possivel com 3,
com mais qualidade.
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METODOLOGIA 12 /16

Social Selling

LinkedIn popularizou — 2012 @

QUANDO USAR

~ Prospeccg¢do outbound onde o relacionamento precisa ser construido antes
da abordagem direta.

= Nichos onde o comprador é ativo em LinkedIn, X/Twitter, Slack communities
ou féruns especializados.

= Vendedores que constroem authority pessoal como vantagem competitiva
de longo prazo.

IAEM 2026

= Identifica o melhor momento para engajar com base na atividade recente e
sinais do prospect.

— Sugere comentdrios e mensagens personalizadas com base no histérico
publico e interesses declarados.

= Analisa rede de conexdes para mapedr warm introductions e evitar cold
outreach desnecessario.

STATUS 2026

EM TRANSICAO ) . N
Conteudo gerdido por IA estd saturando o LinkedIn. Social selling ainda

funciona, mas o custo de diferenciagcdo subiu 3x. Autenticidade passou a ser o

Unico ativo real e inimitavel.
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METODOLOGIA 13 /16

Product-Led Growth

OpenView Partners / Blake Bartlett — 2016 ®

QUANDO USAR

= Produto com valor imediato que pode ser experimentado sem vendedor —
trial, freemium ou API.

= SaasS onde o produto vende a si mesmo e o time de vendas atua em
expansdo de contas existentes.

— Quando o ciclo de compra para PME é curto e a friccdo de um processo de
vendas afasta o comprador.

IAEM 2026

— Identifica Product-Qualified Leads (PQL) usando padrées de uso preditivos —
ndo s6 volume.

= Prevé churn e expansdo antes que acontegam, disparando intervengdo
automdatica no momento certo.

= Automatiza triggers de upsell baseados em comportamento especifico
dentro do produto.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE
PLG + IA € a combinacdo mais poderosa para SaasS em 2026. O produto

continua sendo o melhor SDR — e a |IA tornou o produto ainda mais inteligente

na identificagdo e conversdo.
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METODOLOGIA 14 [16

Signal-Based Selling

Clay, Common Room — 2022-2024 ®

QUANDO USAR

~ Empresas com data stack maduro e sinais ricos: web, comunidade, produto,
Linkedin.

= Prospecc¢do outbound onde o timing € mais importante que o volume —
chegar no momento certo.

— Ciclos curtos a médios onde agir na janela de inten¢cdo € o Unico diferencial
real.

IAEM 2026

= E o corag@o da metodologia: processa sinais de dezenas de fontes
simultaneamente em tempo real.

— Ranqueia sinais por propens@o de compra e dispara agdo automatica antes
da janela fechar.

= Aprende quais combinagdes de sinais geram conversdo e ajusta o modelo
continuamente.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE : . :
E a metodologia do momento. Vai substituir BANT e grande parte do inbound

manual nos proximos 2 anos. Quem ndo souber ler sinais vai perder para quem

sabe — consistentemente.
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METODOLOGIA 15 [ 16

Buyer-Centric Selling

Jacco van der Kooij e outros — 2018 ®

QUANDO USAR

= Compradores com alto poder de pesquisa que controlam a jornada e
odeiam ser pressionados.

= Mercados maduros onde forcar o funil interno gera atrito e o comprador
simplesmente abandona.

— Quando a empresa estd perdendo deals ndo por preco, mas por fricgcdo
desnecessdria no processo.

IAEM 2026

= Mapeia a jornada real do comprador em touchpoints digitais — ndo a
presumida pelo CRM interno.

— Adapta comunicagdo ao estdgio real: o que o lead precisa ouvir, ndo o que o
pipeline manda.

= Reduz atrito em cada etapa com automacgdo contextual que respeita o
ritrno do comprador.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE
E a filosofia por tras de toda boa implementacdo de IA em vendas. Sem elq,

automacgdo gera pressdo, ndo valor. A IA executa — o Buyer-Centric define

como e quando.
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METODOLOGIA 16 [ 16

Revenue Operations

Emergiu como metodologia — 2015-2018 @

QUANDO USAR

=~ Marketing, Vendas e CS precisam ser alinhados em dados, processos e
tecnologia.

— Empresas com mdltiplos produtos ou regides onde handoffs entre times
geram perda de receita.

— Quando a previsdo de receita é inconsistente e a culpa é jogada entre times
sem dados.

IAEM 2026

= Unifica dados de toda a jornada do comprador em um Unico modelo
preditivo de receita.

— Prevé receita e identifica riscos de pipeline antes do quarter — ndo depois
que o nUmero caiu.

= Automatiza handoffs entre Marketing, Vendas e CS: elimina dados perdidos
nos gaps entre sistemas.

STATUS 2026

AINDA RELEVANTE
RevOps é a estrutura que habilita tudo o mais. IA sem RevOps € caos com

CIUtOI’T]CIQCIO. A fundagoo continua humana — e mais critica do que nunca para

escalar revenue com controle.
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PROXIMO PASSO

Essas metodologias mudam
quando o funil morre.

O Capitulo 1 de A Morte do Funil explica o que estd quebrando
no revenue B2B — e o que vem depois.

amortedofunil.com.br

Acesse o site baixe o Capitulo 1 gratuitamente.

Renato Kialka

amortedofunil.com.br

O QUE VOCE VAI ENCONTRAR NO LIVRO:
Por que o funil de vendas de 128 anos parou de funcionar
O que € o Dark Funnel e como ele afeta seu pipeline hoje
Revenue Qualified Account (RQA): o novo modelo de qualificagéo
Como IA e dados estéio redesenhando o sistema de receita B2B
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