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DEDICATÓRIA




Aos profissionais de vendas B2B. 

Este livro é dedicado a vocês. Não aos que apenas carregam metas e pressionam por números, mas aos que enfrentam, todos os dias, a complexidade invisível que só quem vive o B2B conhece de verdade. Aos que lidam com ciclos longos, múltiplos decisores, negociações que começam muito antes da proposta e terminam muito depois da assinatura do contrato.

Este é um tributo aos que acordam cedo para estudar o cliente antes da primeira reunião, que ajustam propostas até tarde da noite, que negociam não só preços, mas soluções sustentáveis. Aos que são muitas vezes incompreendidos por quem vê a venda apenas pelo resultado e não pelo processo exaustivo emocionalmente e técnico que a precede.

Aos que são obrigados a se reinventar em um mercado que muda mais rápido do que os livros didáticos conseguem acompanhar. Que convivem com a pressão por performance sem, muitas vezes, receber o devido suporte, preparo ou reconhecimento. Aos que sabem que vender no B2B não é uma questão de sorte ou de dom, mas de método, consistência, resiliência e, acima de tudo, ética. Este livro nasce como resposta a uma inquietação: por que, mesmo com tanta tecnologia, tantas ferramentas e tantas metodologias disponíveis, ainda temos tantos profissionais frustrados, times desalinhados e organizações que não atingem suas metas? Por que, como apontam pesquisas recentes, mais de 70% das empresas B2B continuam não alcançando seus objetivos de vendas? Por que tantos ainda insistem em fórmulas ultrapassadas, em empurrar soluções e manipular a jornada do cliente?

O SHIFT® é a minha tentativa e, espero que seja também a sua, de virar essa chave. Ele é um convite à ruptura dos velhos paradigmas e à construção de um novo ciclo: mais ético, mais inteligente, mais humano e mais eficaz.

A todos vocês que, mesmo diante da pressão, escolhem fazer diferente, fazer melhor e fazer com propósito. Este livro é para reforçar que vale a pena. Que o caminho da venda consultiva, estratégica e responsável é, sim, o mais difícil, mas também o mais duradouro.

Com respeito, admiração e a certeza de que podemos e devemos transformar a forma de vender.
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PREFÁCIO




Em um mundo comercial cada vez mais volátil, incerto e saturado de abordagens genéricas, este livro se destaca como uma resposta pragmática, estruturada e, acima de tudo, aplicável. Esta obra apresenta uma proposta clara: entregar um modelo realista para operar com excelência no ambiente de vendas B2B e consultivas. 

SHIFT® se ancora na fusão de três metodologias consagradas, SPIN Selling, Negociação de Harvard e Nudge, formando um modelo robusto e atual para lidar com vendas complexas. SPIN proporciona o diagnóstico estruturado e a escuta consultiva; Harvard oferece uma lógica de negociação por interesses reais; e Nudge introduz a influência ética como vetor de decisão. Quando operadas com disciplina, essas abordagens não apenas aumentam a taxa de conversão, mas elevam a qualidade das relações comerciais e a construção de valor sustentável.

O mérito da obra está em sua clareza. Alexandre Chiacchio conseguiu, com propriedade e domínio técnico, traduzir essas três escolas em um modelo fluido, acessível e, ao mesmo tempo, profundamente estratégico. Ele mostra que vender não é apenas persuadir ou bater metas: é diagnosticar, negociar com propósito, influenciar com integridade e, principalmente, construir o valor que faz o cliente querer comprar de novo.

Este livro desmistifica a ideia de que vender é apenas prospecção ou persuasão. Vai além: fala de inteligência emocional, gestão de objeções e performance sustentável. É uma bíblia moderna da venda consultiva, uma ferramenta essencial para quem busca transformar não só a abordagem comercial, mas o impacto que ela gera no cliente.

SHIFT® não entrega atalhos. Ele entrega estrutura, lógica e aplicabilidade. É uma virada de chave para quem entende que vendas não é discurso, é processo, é decisão, é construção. E que o sucesso futuro se planta com método, ética e visão de longo prazo.

Como muito bem defende o Alexandre, este livro não é sobre vender mais.

É sobre vender melhor. E com mais propósito.




Alexandre dos Reis


Diretor Executivo Sistema Firjan – (SESI, SENAI)


Presidente do Conselho Previndus Conselheiro da FBTS – Fundação Brasileira de Tecnologia da Soldagem Presidente e Fundador da ONG Espaço Pequeno Cidadão











  
  
APRESENTAÇÃO




Ao longo da minha trajetória em vendas B2B, com mais de três décadas lidando com ciclos longos, múltiplos decisores e desafios crescentes de posicionamento, percebi que havia algo de profundamente equivocado na forma como o mercado ensinava e praticava vendas. Por mais que técnicas, scripts e frameworks viessem e fossem, sempre senti falta de um modelo que, de fato, respeitasse a inteligência do cliente e elevasse a prática de vendas ao patamar estratégico que ela merece. Vender, para mim, nunca foi apenas fechar um contrato. Sempre foi sobre gerar transformação no cliente, na organização, no mercado. E foi justamente a partir dessa inquietação que nasceu o SHIFT®.

Atuando na área de educação executiva, encontrei um propósito ainda maior. Em cada negócio fechado, impactava não apenas o desempenho das organizações, isso, na verdade, era consequência do impacto gerado em dezenas, centenas, milhares de pessoas que tiveram contato com as soluções educacionais que desenhei ou das quais participei na concepção. Pude ver promoções, prêmios, mudanças de área, mas o mais impactante era perceber como aquele conhecimento, aquela certificação, tornava cada participante mais vivo, mais confiante. Apresentações de trabalhos, tímidas no início do curso, transformavam-se em verdadeiras aulas ao final e, algumas delas, chegaram a ser a base para novos investimentos em organizações que passaram a enxergar a educação como uma oportunidade real de superar suas próprias expectativas.

Isso me motivou ainda mais. A necessidade de entender, investigar, saber o que está errado, o que pode ser melhorado, o que deve ser mudado, o que deve ser atualizado, revelou caminhos que nunca imaginei em algumas das grandes negociações que pude realizar.

Quando atuava pela Xerox do Brasil, teve um treinamento de vendas, acho que era vendendo soluções para grandes contas. Fomos para um hotel em Teresópolis, no Rio de Janeiro, e passamos uma semana aprendendo sobre isso. Teve uma parte do treinamento onde se falava muito sobre quebrar paradigmas e isso me intrigou muito naquela época, eu tinha vinte e poucos anos. Teve um vídeo que passava algumas cartas de baralho bem devagar, após um tempo, aceleravam o vídeo e nos pediam para dizer o que víamos. Neste momento, entendi que o cérebro passa a preencher lacunas com o que esperava ver, não necessariamente o que estava vendo. Foi bem divertido entender que nosso cérebro pode nos colocar em situações inesperadas, por nos fazer enxergar coisas que não estão lá. Se buscar na internet achará diversos outros exemplos sobre isso. Nossa percepção é moldada por expectativas, enxergamos o que esperamos ver a partir das nossas crenças e experiências anteriores. A maioria de nós é resistente a quebra de padrões e a mudança de paradigma exige justamente isso. Mas o que isso tem a ver com todo o resto que estamos falando? Veja, assim como o cérebro preenche as “cartas” com base no que conhece, em vendas nós também preenchemos lacunas com o que acreditamos. E, às vezes, isso nos impede de enxergar além e o que realmente está diante de nós. Para ilustrar um pouco mais, veja as imagens abaixo.

O que vê?1
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Figura 1 – Paradigmas (Ilusão).





Estas são imagens famosas que pode encontrar com uma simples busca na internet. O que vê? Pessoas, Vaso, coelho, pato? Todos esses?

Paradigmas são um dos maiores obstáculos para vendas. Ficar preso a um modelo mental antigo, baseado em experiências passadas, crenças limitantes ou mesmo “boas práticas” que se tornaram obsoletas, pode custar a perda de bons negócios. Por exemplo, “esse tipo de cliente só fecha com preço baixo”, ou seja, você já vai para negociação pronto para apenas barganhar por preço. Iniciar qualquer negociação com esses paradigmas, nos cegam para as oportunidades. Por isso, quem vende com script não vê o cliente, entende? Quem só ouve as objeções como barreira, nunca escuta os sinais de compra por trás delas.

Hoje, quando entramos em uma negociação, encontramos um cliente que está confuso com excesso de informação. Imagine que este cliente recebe todos os dias diversas propostas para resolver “n” problemas, dezenas de pedidos de contatos de empresas de todos os tipos com múltiplas soluções diferentes, ou seja, a concorrência por atenção é insana. A maioria desses contatos e propostas são genéricos, robotizados, sem personalização e aí que entre o SHIFT®, precisamos romper com nossos próprios modelos mentais, caso contrário, não conseguimos ajudar o cliente a romper o dele.

O SHIFT® não surgiu em um laboratório acadêmico, tampouco foi uma inspiração solta no papel. Ele nasceu da vivência intensa de escutar clientes, perder negociações importantes, de quebrar paradigmas e ganhar outras na base da confiança construída, observar o que funcionava de verdade e, acima de tudo, questionar. Questionei por que tantos profissionais ainda insistem em empurrar soluções e atuar de forma genérica quando deveria ser personalizado. Por que tantos treinamentos ainda ensinam a pressionar, a forçar, a usar fórmulas generalistas para tratar algo super personalizado, a dramatizar a escassez como se o cliente fosse um alvo e não um parceiro? Questionei até onde isso levaria o futuro da profissão que abracei com tanta paixão.

Mas se tudo isso acima não bastasse para gerar uma grande complexidade, ainda fazem pior, como esse relato real a seguir:

Fui convidado, pouco antes de concluir este livro, a participar de um evento com foco em vendas e organização de empresas. O alvo eram os pequenos e microempresários, com pouca ou nenhuma noção de negócios, ou gestão empresarial, mas com domínio da sua profissão. Eram contadores, advogados, engenheiros, pedagogos, enfim, diversos empresários de múltiplos setores que estavam em busca de algum conhecimento que os fizesse desempenhar melhor. Acho até que esta organização faz um papel interessante, foco no básico, apresentar conceitos simples e ferramentas aplicáveis. Para quem não tem nada, já é algo que ajuda a melhorar seus negócios. Mas, a parte de vendas, meu Deus!! Houve um encontro virtual, um pré-evento apenas sobre vendas, foi aí que vi a urgência de avançar com este livro. Quem me conhece, sabe que sou intransigente com a falta de ética. Nesta live, ouvi do instrutor “vocês não precisam dizer a verdade para o cliente, mesmo que não tenha como atender, diga que atende, mesmo que não tenha o produto, diga que tem e feche o negócio”. Já imaginam o que acho disso, uma orientação perigosa, antiética e irresponsável, especialmente dirigida a esses empresários, que continuam construindo sua reputação e confiança no mercado. Mas sabe o que é pior, muitos acreditam que isso é “jogo de cintura”, “se não fizer, não vende”, “os outros fazem”, “o mercado é assim”, mal sabe ele que terá um crescimento grande e muito rápido e uma queda na mesma proporção ou maior, com muito retrabalho, reclamações, ações judiciais, prejuízos financeiros e reputação manchada com danos irreversíveis. Atuar desta forma não é só imoral, é burrice.

Diante de tudo isso, entendi a urgência de disponibilizar algo que fizesse a diferença e, após um longo processo de reflexão e busca por coerência e entendimento do porquê de alguns seguirem os caminhos como relatei acima, decidi que era hora. E percebi que as respostas estavam diante de mim e que não precisa reinventar a roda, já havia muita coisa boa produzida, mas estavam desconectadas em metodologias que, isoladamente, sempre admirei, mas que, quando combinadas como método, poderiam formar algo muito mais poderoso, passando a ser o novo farol de vendas e negociação para esses empresários, vendedores, educadores e todos os que atuam com o tema de uma forma ou de outra.

O SPIN Selling de Neil Rackham, com seu foco em diagnóstico consultivo, sempre foi uma referência para mim. Aprendi que, ao fazer boas perguntas, revelamos não apenas problemas, mas relações de causa, urgência e desejo que nem o próprio cliente tinha percebido ainda.

Depois, me aproximei da Negociação de Harvard de Roger Fisher, Willian Ury e Bruce Patton, não como quem lê um livro, mas como quem busca um caminho prático para resolver conflitos complexos com equilíbrio e estratégia. Entendi que negociar com base em princípios, separando pessoas de problemas, buscando interesses comuns e sustentando argumentos com critérios objetivos era a única forma de construir acordos sustentáveis. Era, de fato, onde a confiança deixava de ser uma ideia abstrata e se tornava processo.

E então veio o Nudge, de Richard Thaler. A ciência comportamental entrou como uma revelação. Não bastava entender o cliente nem chegar a um acordo com ele. Era preciso compreender como ele tomava decisões. Era preciso desenhar contextos que facilitassem boas escolhas, éticas, conscientes e benéficas para todos. Foi aí que percebi: não bastava vender com método. Era preciso vender com ética, com intenção e com responsabilidade sobre o impacto das escolhas que ajudamos a moldar.

O SHIFT® é a convergência dessas três forças. Imagine o poder que essa união traz!! Não é um modelo engessado, mas sim um sistema vivo, adaptável, profundamente humano. Ele foi feito para os profissionais que, como eu, se cansaram do velho jogo de pressão e manipulação. Para aqueles que desejam ser vistos não como “vendedores”, mas como consultores estratégicos, capazes de transformar cada interação em um momento de criação de valor real. Profissionais que querem escalar com reputação, com clareza e com uma mentalidade de impacto. Por isso, este livro e o método que ele apresenta não são um conjunto de dicas. Ele é um convite à transformação. Aqui, ensino como aplicar diagnósticos SPIN com profundidade, como negociar com base em interesses reais e como usar Nudges éticos para estruturar propostas que respeitam a jornada decisória do cliente. Tudo isso integrado em um processo contínuo de alta performance, que transforma a venda em uma jornada estratégica e não num jogo de sobrevivência. O SHIFT® não é sobre vender mais. É sobre vender melhor. Com mais propósito. Com mais clareza. Com mais respeito.

Esse é o ponto de partida de uma jornada. A minha já começou há muito tempo, mas talvez a sua comece agora. E se você decidir fazer o SHIFT® na mente, na prática, e na intenção, posso te garantir: você vai transformar não só seus resultados, mas a forma como o mercado te enxerga.

Vamos juntos?


SHIFT® – uma nova lente para enxergar vendas e negociação

O método SHIFT® nasceu da prática de mais de 30 anos de atuação em vendas complexas e da inquietação constante diante de um mercado que ainda insiste em vender com fórmulas ultrapassadas.

SHIFT® não é uma sigla. É uma virada de chave.

É um convite a repensar o papel do profissional de vendas como agente de escuta, construção e transformação.

Em um mundo saturado de pitches decorados, abordagens agressivas e propostas genéricas, o SHIFT® se posiciona como um modelo ético, estratégico e profundamente humano.

Antes de começarmos a mergulhar no SHIFT®, vamos entender o mercado para poder compreender o porquê de você ter comprado este livro.

Oportunidades no B2B brasileiro e o papel estratégico do SHIFT®

O mercado B2B (business-to-business) é a espinha dorsal da economia global — e do Brasil. Você já tinha noção disso?

Veja a distribuição do PIB vs mercado B2B no mundo e no Brasil:2
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Figura 2 – PIB vs mercado B2B. Fonte: Elaborado pelo autor (2025).




Somando os continentes (sem duplicar o Brasil), o PIB global atinge US$ 117 trilhões, com US$ 47 trilhões em transações B2B, ou seja, aproximadamente 40% do PIB global. A fatia do e-commerce B2B nesse volume é de US$ 9,77 trilhões (~21%).

Diferente do varejo (B2C), que boa parte boa parte de suas operações já migrou e continua migrando em alta velocidade para o digital, o B2B ainda é profundamente relacional, analógico e marcado por ciclos de decisão longos, envolvimento de múltiplos stakeholders e uma necessidade constante de customização.

E aqui está o dado que faz a ficha cair: mais de 95% das transações B2B no Brasil ainda ocorrem fora do ambiente digital. Isso não é atraso, é sinal de que há um enorme potencial de crescimento do digital, mas não dá para apostar todas as fichas em uma fatia que responde por menos de 5% dos negócios B2B, dá? Na Europa, 82% dos negócios B2B ainda são offline, na América do Norte 80%, na Ásia, o mais avançado no digital, 75%. Ou seja, mesmo em continentes muito mais maduros digitalmente que a América Latina, o relacional predomina fortemente sobre o digital. São os números, não sou eu que estou dizendo.

Cerca 25% do PIB nacional está representado por negócios B2B, o país movimenta mais de R$ 3 trilhões por ano nesse mercado. E apenas R$ 140 bilhões desse montante passa por canais digitais. O que significa que mais de R$ 2,8 trilhões continuam sendo negociados por telefone, visitas, reuniões presenciais ou virtuais, apresentações e propostas feitas e negociadas por humanos.

Enquanto todos correm para automatizar, escalar e digitalizar, poucos estão atuando como deveriam ou se preparando para o que ainda é e continuará sendo por muitos anos, o maior campo de batalha real das vendas B2B no Brasil: a conversa, o diagnóstico, a negociação inteligente, a construção de valor.

O B2B digital é um mar vermelho por razões bastante simples: boa parte das empresas escolhe esse caminho acreditando que será facilmente escalável, que dominam as redes sociais (assim como milhares de outras também acreditam), que não há diferença entre vendas transacionais e vendas consultivas, que é possível montar máquinas de vendas plug & play como as que são incessantemente oferecidas nas redes, e também que não têm capacidade para gerar negócios customizados de alto valor e que, dar desconto é o único caminho possível. Este último ponto, na verdade, é apenas a consequência de toda a equação anterior. No fim das contas, o que vende é o preço, porque não há valor percebido.

É aí que o SHIFT® entra como diferencial competitivo. Ele não ignora o digital, mas entende que a jornada de compra no B2B é híbrida, densa e precisa de sofisticação humana. O vendedor SHIFT® não é o que automatiza tudo, é o que sabe onde a automação termina e onde começa a influência verdadeira.

Ao preparar os times comerciais para atuar com profundidade diagnóstica (SPIN), negociação colaborativa (Harvard) e influência contextualizada (Nudge), o SHIFT® oferece o que mais falta no mercado B2B atual: método aplicado à realidade.

A maioria das empresas está formando SDRs para marcar reunião no LinkedIn. O SHIFT® forma profissionais para conduzir conversas que movimentam milhões. Enquanto alguns tentam escalar volume, o SHIFT® ensina a escalar valor.

E essa é a verdadeira virada de chave: entender que o futuro das vendas B2B não será 100% digital. Será 100% humano com apoio digital. Os dados mostram que quem acreditar apenas na automação perderá o cliente que ainda precisa conversar, negociar, ajustar, cocriar.

SHIFT® é a metodologia certa para o momento certo. Em um país onde 95% do mercado ainda está offline, há trilhões esperando quem saiba se posicionar.

Essa é a próxima grande fronteira e ela está aberta agora.

O que significa SHIFT®?

SHIFT® é uma palavra escolhida com propósito.

Representa a mudança estratégica que todo profissional de vendas precisa fazer: sair da zona da pressão para a zona da construção de valor.

SHIFT® é transição, movimento, escolha e, mais do que tudo, transformação sustentável nas relações comerciais.

Mais do que um método, SHIFT® é uma mentalidade.

É a transição entre vender para cumprir meta e vender para transformar.

É o movimento de quem abandona os atalhos da insistência e adota o caminho da influência ética, da escuta consultiva e da negociação colaborativa.

Fazer o SHIFT® na forma de vender. Adotar o SHIFT® como abordagem. Liderar pelo SHIFT®

É uma obra que integra, de forma inédita e prática, três metodologias consagradas:


	SPIN Selling: escuta consultiva e diagnóstico profundo.


	Negociação de Harvard: acordos sustentáveis baseados em interesses reais.


	Nudge: influência ética baseada em ciência comportamental.





Esses três pilares formam um modelo completo de vendas B2B que transforma o vendedor em um consultor estratégico, capaz de criar valor desde a primeira conversa até a assinatura do contrato e além.

O SHIFT® como plataforma de transformação.

A força do conceito SHIFT® está em sua expansão natural para diferentes frentes de desenvolvimento:


	SHIFT Selling: metodologia completa para vendas B2B consultivas.


	SHIFT Academy: capacitação prática para times comerciais e lideranças.


	SHIFT Playbook: aplicação do método nos processos e materiais da empresa.


	SHIFT Leader: programa para formar líderes de vendas transformacionais.


	SHIFT Lab: experiências de imersão, simulação e construção em grupo.





SHIFT® é escolha, é direção, é impacto.

É o passo além que separa quem vende de quem transforma. Quem empurra de quem conduz.

Quem convence de quem inspira.

Com a integração de três metodologias consagradas, SPIN, Harvard e Nudge, o SHIFT® se consolida como uma plataforma de desenvolvimento contínuo para profissionais e organizações que buscam mais do que bater metas: buscam gerar impacto, criar valor e construir relações comerciais sustentáveis e duradouras.

Por que integrar SPIN, Harvard e Nudge? Porque, juntos, SPIN, Harvard e Nudge transformam a venda consultiva em uma experiência muito mais estratégica, humana e poderosa.


SHIFT® é para quem?

Para profissionais que:


	Querem vender sem manipular.


	Desejam ser reconhecidos como consultores, não empurradores.


	Precisam escalar suas vendas com método e reputação.


	Buscam uma abordagem que respeita a inteligência do cliente.


	Estão prontos para fazer da venda uma jornada de valor, e não um jogo de pressão.





O que você vai encontrar neste livro?

Ao longo dos próximos capítulos, você vai:


	Aprender a aplicar diagnósticos SPIN com profundidade.


	Negociar com base em interesses, não em concessões.


	Construir propostas com Nudges éticos e framing inteligente.


	Integrar tudo isso em um processo contínuo de alta performance.


	Transformar cada venda em uma oportunidade real de impacto positivo.


	Prospectar e gerar reuniões muito mais produtivas.





SHIFT® não é sobre vender mais.

É sobre vender melhor, com mais propósito, clareza e respeito.

Esta apresentação marca o início de uma jornada.

A jornada de quem escolhe transformar o modo como vende — e, com isso, transformar também o mercado e as relações.

Vamos dar início a jornada!








  
  
INTRODUÇÃO




O novo cenário das vendas consultivas

Omundo das vendas B2B mudou. Alguma dúvida quanto a isso? Creio que não. Ciclos cada vez mais longos, múltiplos decisores, maior exigência por personalização e um cliente muito mais informado colocaram em xeque o velho modelo de “vender empurrando”. Hoje, o vendedor que se limita a apresentar produtos ou repetir argumentos decorados se vê rapidamente substituído por concorrentes mais preparados ou, muitas vezes, pela automação. 

Isso é algo que tenho dito sempre, vendedores que se limitam a enviar um e-mail sem personalização para empresa e interlocutor, que decora pitch e repete sempre, que negocia apenas dando desconto, não é mais necessário. Sinto informar que existem ferramentas que fazem melhor e trabalham 24 horas por dia, além disso, as IAS conversacionais estão evoluindo tão rápido que, senão ocorrer agora, muito em breve esse tipo de vendedor será substituído.

Diante desse cenário, emerge um novo perfil profissional: o consultor estratégico de vendas.

Você pode estar pensando: “Mas já se fala disso há muito tempo.” É verdade. E o que você fez a respeito? Talvez não muito. E não há culpa nisso, somos bombardeados diariamente por um excesso de informações, muitas delas superficiais ou contraditórias, que mais confundem do que ajudam.

O problema é que se não começar a se mexer na direção certa, vai ter que procurar outra coisa para fazer.

Aqui, vamos deixar claro, de uma vez por todas, que vendas é muito mais do que convencer: é sobre escutar com inteligência. É mais do que empurrar soluções: é construir valor real.

É mais do que pressionar por decisões: é influenciar com ética e intenção.

Se você não tem ideia de como isso é possível ou se quer aprimorar suas habilidades, aqui você vai encontrar isso.

Este livro é para esses profissionais.

Para quem quer ir além da técnica e mergulhar na essência da venda como ato de transformação. Para líderes que buscam escalar equipes com propósito e performance. Para organizações que desejam construir relações comerciais sustentáveis e respeitosas.

Este não é um manual engessado, tampouco uma coletânea de frases prontas. Além do que já vimos acima, aqui você encontrará:


	Uma estrutura integrada de métodos comprovados, como SPIN Selling, Negociação de Harvard e Nudge;


	Casos práticos e ferramentas aplicáveis;


	Um modelo de vendas centrado em estratégia, empatia e ética;


	Um roteiro claro para formar ou reformular times de vendas de alta performance.





Vender como Transformação

Vender, no contexto do SHIFT®, não é apenas fechar negócio. É contribuir para que o cliente resolva um problema real, avance em seus objetivos e se sinta respeitado no processo.

É hora de virar a chave. Hora de transformar o “pitch” em “escuta”, a “pressão” em “parceria” e a “meta” em “missão”.

Aqui um primeiro caso que ilustra bem porque precisa mudar e rápido.

O Fim do Velho Vendedor

Não faz muito tempo, uma empresa do setor de tecnologia, cujo nome prefiro omitir por questões de confidencialidade, viveu na pele uma transformação que talvez soe, para muitos, desconfortavelmente familiar.

Por anos, seu modelo de vendas B2B foi simples e relativamente eficaz. O processo consistia em treinar vendedores para decorar apresentações, listar as funcionalidades do produto, enviar propostas padrão e, quando necessário, aplicar o velho e conhecido “descontinho” para fechar negócio. Funcionava. Funcionava... Até não funcionar mais.

De repente, ou talvez nem tão de repente assim, apenas não perceberam antes, algo começou a mudar. O cliente já não atendia mais tão prontamente. Quando atendia, chegava munido de informações técnicas, comparativos entre fornecedores, cases do concorrente e, pasme, muitas vezes mais preparado que o próprio vendedor. Já sabia os benefícios, sabia os riscos e, para piorar, sabia os pontos fracos da empresa que nem os próprios vendedores reconheciam.

O ciclo de vendas, que antes se encerrava em 60 dias, passou a durar 120, 180, às vezes até mais. Se antes bastava convencer um ou dois decisores, agora o jogo envolvia seis, oito, dez pessoas. TI, Operações, Compras, Jurídico, Financeiro e Diretoria, todos com preocupações diferentes, agendas próprias e uma infinita lista de objeções.

E a pergunta que ecoava em cada reunião era direta, brutal e inescapável:

“Por que investir em vocês, agora, se posso fazer isso com outro parceiro, ou pior, se posso resolver sozinho?”

Quando a ficha caiu...

O ponto de ruptura veio numa reunião crítica, com um cliente relevante e negociação já avançada. Após ouvir pacientemente uma apresentação genérica, uma daquelas que parecia ter sido copiada do próprio site da empresa, o cliente disparou:

“Se é para receber uma apresentação que eu já li no site de vocês, prefiro nem seguir essa conversa.”

Silêncio. Pesado. Desconfortável. Doloroso.

Foi o soco no estômago que a liderança precisava. Naquele instante, entenderam, com toda clareza, que não era mais sobre vender um produto. Era e é sobre resolver um problema.

A Implosão do Velho Modelo

Até então, o time operava em um ciclo vicioso:


	Mandava e-mails frios, sem personalização.


	Fazia reuniões com apresentações iguais para todos.


	Fechava negócios na base do desconto, muitas vezes sem sequer entender o real problema do cliente.





O que não perceberam é que o mundo havia mudado. E rápido.

Clientes não querem mais comprar produtos. Querem resolver problemas específicos, reduzir riscos, melhorar indicadores e atingir resultados claros e mensuráveis.

O velho vendedor, aquele que empurrava catálogo, pitch decorado e proposta padrão, não serve mais.

E mais: há ferramentas e IAs que já fazem isso melhor, mais rápido e 24 horas por dia.

A reconstrução do time e, do conceito de vender

O choque foi forte o suficiente para provocar uma transformação radical. A empresa mudou seu modelo comercial, seus processos e, sobretudo, a mentalidade de seu time de vendas.

Três mudanças cruciais aconteceram:


	Mudou o papel: O vendedor deixou de ser apresentador de produto para se tornar um consultor estratégico de negócios.


	
Mudou o processo: Nenhuma proposta era enviada sem antes:


	Diagnosticar profundamente o contexto do cliente.


	Mapear dores, desafios operacionais, metas estratégicas e restrições.


	Conversar com todos os stakeholders, entendendo suas reais preocupações.







	Mudaram as métricas: O time não era mais medido por quantidade de propostas ou número de reuniões, mas sim por:






	Quantidade de diagnósticos realizados.


	Valor potencial de impacto gerado para o cliente.


	Clareza na construção de ROI, redução de riscos e criação de valo.





O vendedor que entendeu a mudança

Um dos profissionais que mais se destacou nessa virada foi Marcos, nome fictício, mas a história é real.

Marcos percebeu que, no novo jogo, a venda não começa apresentando o produto. Ela começa com perguntas como:


	“O que está te tirando o sono hoje?”


	“Se eu pudesse te ajudar a melhorar 20% de algum KPI, qual mudaria seu trimestre?”


	“Se esse problema não for resolvido nos próximos seis meses, qual é o impacto disso no seu negócio?”





Foi só quando passou a ouvir com atenção, mapear problemas ocultos e, junto com o cliente, construir soluções personalizadas, que os resultados começaram a aparecer e rápido.

Os resultados não mentem

Em menos de nove meses, a empresa viu:


	O ciclo de vendas reduzir de 180 para 95 dias.


	A taxa de conversão subir 27%.


	A margem média dos contratos aumentar em 12%.


	E o índice de satisfação dos clientes no pós-venda crescer 38%.





Mais revelador ainda foi o efeito colateral inevitável: os vendedores que não quiseram ou não conseguiram fazer essa transição, foram naturalmente desligados.

Não por punição. Não por maldade. Mas por que, simplesmente, o mercado não tem mais espaço para quem não entrega valor real.

O velho modelo morreu. E não volta mais.

Quem não entender que vender hoje é mais sobre escutar do que falar, diagnosticar do que oferecer, construir do que empurrar, já está fora do jogo.

Não se trata mais de convencer. Se trata de influenciar, com ética, com intenção e, sobretudo, com propósito.

A pergunta é: e você, mudou?

Este caso tem pelo menos uns 15 anos, ou seja, empresas que tem repensado a forma de vender, vem se destacando no mercado e, não é de hoje.

Este livro é caminho para entender essa transformação e, mais do que isso, para se preparar de forma consistente para ela.

Naturalmente, ele não fará isso por você. Ler, por si só, não muda nada. O que muda é aquilo que você faz com o que aprende. Exige esforço, disciplina e, sobretudo, decisão.

Se você estiver disposto a colocar isso em prática, não há dúvida: vai se destacar. E, na pior das hipóteses, estará no mesmo nível dos melhores. Na melhor, será a referência que os outros irão perseguir.








  
  
CAPÍTULO 1 – POR QUE SHIFT®? A CRIAÇÃO DE UMA NOVA ABORDAGEM




Ainda que pareça óbvio e repetitivo dizer que o mundo das vendas mudou, o que muitas vezes passa despercebido é o quanto essa mudança criou um descompasso entre como muitos vendedores atuam e como os clientes realmente tomam decisões. 

Hoje, os ciclos de venda são mais longos, envolvem múltiplos stakeholders, pressões orçamentárias, critérios rigorosos e um nível de informação do cliente como nunca visto. O comprador atual pesquisa, compara, consulta pares e espera um parceiro estratégico, não um replicador de argumentos prontos.

Nesse novo cenário, o modelo baseado em pressão, insistência e pitches decorados perdeu força. Ele não dialoga com a complexidade de compras que envolvem alto valor, risco percebido ou mesmo a geração de impacto organizacional. O que percebi, ao longo de décadas atuando nesse mercado, é que o problema não é apenas a técnica do vendedor, mas a mentalidade com a qual ele encara a venda.

Há ainda muitos profissionais presos a um modelo de venda centrado no produto, enquanto o cliente está cada vez mais centrado no problema que precisa resolver. Essa desconexão gera sintomas clássicos: ciclos travados, propostas que não evoluem, conversas ancoradas em preço e decisões que escapam por falta de conexão real com as necessidades do cliente.

Alta performance em vendas B2B exige mais do que saber vender, exige saber como e por que o cliente compra.

O SHIFT® nasce exatamente como resposta a esse cenário

Uma nova abordagem, que abandona o modelo centrado na pressão e na tentativa de convencimento, e adota uma lógica de criação de valor desde o primeiro contato.

É sobre abandonar os atalhos da insistência e trilhar o caminho da influência ética, da escuta consultiva e da negociação colaborativa.

Em um mundo onde o cliente está no controle, fazer o SHIFT® não é mais uma opção. É uma necessidade para quem quer vender com relevância, gerar impacto, construir confiança e fechar negócios que sejam bons para todos os lados.

Essa metodologia nasceu da prática. Anos de atuação em vendas complexas revelaram que os vendedores mais eficazes tinham três competências em comum:


	Diagnosticavam profundamente as dores e o contexto do cliente;


	Negociavam com foco em interesses mútuos, não em concessões forçadas;
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