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Os passos para
a venda B2B
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O modelo de negdcio B2B é aquele pelo qual uma empresa for-
nece produtos ou servicos a outras empresas.

B2B é asigla para “business-to-business’, ou “negdcios entre em-
presas”. E guando as empresas compram e vendem produtos ou
servicos entre si, em vez de lidar com o consumidor final.

F 0 caso, por exemplo, de uma empresa que compra matéria pri-
ma de um fornecedor e vende produtos prontos para outra em-
presa. Ou produz software e fornece para outras empresas e nao
para o consumidor final.




Quando a empresa vende ao cliente final, ou seja, a uma pessoa
fisica, ¢ o modelo B2C, “business do consumer”.

A venda B2B naturalmente funciona de forma diferente da ven-
da B2C.

Empresas que vendem a outras empresas tém os proprios desa-
flos. Conquistar um cliente B2B é fruto de esforcos diferentes do
que as empresas B2C fazem para chegar ao consumidor final.

No modelo B2B, as vendas podem ser mais complexas, as deci-
soes de compra mais demoradas e a abordagem requer taticas
proprias.

Veja, a seguir, como acelerar o processo de vendas B2B da sua
empresa, com sugestoes para estruturar e acelerar as vendas do
seu negocio.

Embora as vendas B2B sejam mais complexas, muitos processos
utilizados no modelo B2C também sao utilizados. Para ser um
bom vendedor, vocé precisa iniciar e finalizar o ciclo de vendas
com a mesma qualidade.




Os passos da venda B2B

Um bom vendedor B2B precisa conhecer seu mercado, seus con-

correntes e clientes ideais. Deve também saber como seu pro-
duto ou servico se encaixa no mercado e qual serd sua proposta

de valor.




Hora de encontrar seus potenciais clientes! O cliente X neces-
sita do seu produto ou servico? Tem interesse? Tem orcamento
suficiente?

-

E importante avaliar e qualificar sua base, garantindo que ela
seja adequada.

Além disso, participar de feiras e eventos do segmento do seu
negdcio pode ser um bom benchmark para ampliar a sua cartei-
ra de clientes.




Agora que vocé mapeou o seu mercado, sua concorréncia e seus
clientes ideais, é hora de chegar até eles. Existem diferentes ma-
neiras de fazerisso nesse modelo de vendas.

Algumas dicas para uma abordagem inicial: /

I Criar espacos digitais com contetdo atraente para transfor-
mar os leitores em clientes;

M Enviar um folheto informativo ou marcar uma reuniao pes-
soal;

W Incluir e-mails e WhatsApp de acompanhamento na estra-
tégia de marketing direto;

W Ferramentasde e-mail marketing podem ser usadas para agru-
par,agendar e enviar mensagens a clientes em potencial, além
de forneceranélises sobre as taxas de abertura e resposta.




Chega o momento em que o vendedor B2B precisa ficar frente a
frente com seu cliente em potencial e mostrar como seu produto
ou servico oferecerd solucoes.

Nesta etapa do processo, o pitching deve receber mais tempo de
preparo. E cada pitch de vendas deve ser adaptado individual-
mente para os leads.

- O que é um pitch de vendas /

O termo pitch representa o “discurso” que as empresas utilizam

para diversos fins. O pitch certo pode ser usado na divulgacao de
produtos, posicionamento no mercado ou para vender.




Vamos falar do pitch de vendas, que é o mais comum /

O pitch de vendas é uma tentativa do vendedor convencer o
pUblico a comprar ou acreditar no que vocé esta oferecendo.
Trata-se de um contato estabelecido com o consumidor para

iniciar uma conversa e oferecer algo.

Essa oferta pode ser a chance de marcar uma reuniao, dar infor-
macoes sobre seu produto ou servico ou iniciar um discurso pes-
soal sobre vocé e seu negécio.

E uma abordagem ativa e com propésito, que podera ser feita por
telefone, presencialmente em uma reuniao ou até por e-mail.
Pode ser transformada em um texto, apresentacao, video ou ba-
te-papo informal.

O importante, em qualguer formato, é que ela transmita valor e

as informacoes certas sobre o que serd vendido.




Quando (e com quem) utilizar o seu pitch de vendas /

O pitch de vendas é o primeiro ou um dos primeiros contatos do
cliente com o seu negdcio.

O objetivo é estabelecer uma conversa. E também o momento
em que vocé faz perguntas, escuta o cliente em potencial e ofe-
rece a ele uma solucao para um problema.

O discurso deve ser voltado para o consumidor ideal da empre-
sa, que ja tenha demonstrado algum tipo de interesse em vocé
ou que tenha o perfil para comprar sua solucao.




. Apresentacao curta e direta ao ponto

Quem é vocé e por que esta abordando alguém? O seu pitch de
vendas deve mostrar com clareza quem quervender e o que esta
sendo vendido. O cliente valoriza transparéncia.

. Proposta de valor

O cliente detém cada vez mais o poder de decisao sobre a com-
pra. Porisso, ele sé quer saber de quem oferece valor de verdade
no que esta vendendo. Transmita claramente a forma como seu
produto ou servico podem mudar a vida do cliente para melhor
e informe porgue sua solucao é a melhor para ele.

. Conhecimento sobre o consumidor

Em todo negdcio, vocé precisa saber exatamente com quem esta
falando e para quem vende. No pitch de vendas, nao sera dife-

rente.

Ao abordar um cliente, o conhecimento sobre ele e seu com-
portamento é fundamental. Também é recomendavel que vocé
mostre a ele que o conhece. Seja por e-mail, presencialmente
ou por telefone, deixe claro que vocé pesquisou sobre ele e sabe
exatamente como sua solucao pode ajuda-lo.




Uma historia a contar /

Contar uma boa histéria sempre ajuda no discurso. Contextua-
lize e exemplifique as vantagens que vocé tem a oferecer com
uma histéria envolvente. Os resultados podem ser os melhores
possiveis caso a histdria consiga prender o cliente.

Modelo de pitch de vendas /

Um bom modelo pode ajuda-lo a escrever o seu pitch. Para se
adequar melhor ao modelo mais comum de venda consultiva e
ilustrar melhor o artigo, utilize um modelo de e-mail inicial para
prospects.

Essa primeira mensagem é uma forma de abordar quem ainda
nao o conhece ou sabe muito pouco sobre seu negécio. Confira
como esse simples e-mail pode ser um bom pitch de vendas:



Um bom pitch de vendas pode ter todas ou a maioria dessas in-
formacoes. Além disso, elas podem ser adaptadas em formatos
diferentes, alinhadas ao discurso da empresa. Um pitch de ven-
das é —e sempre deve ser—extremamente customizavel de em-

presa para empresa e para cada objetivo.




Depois da reuniao de apresentacao, é muito importante enviar
ao cliente uma proposta comercial ou declaracao de trabalho,
formalizando no papel o que foi discutido entre as empresas.

Dé um tempo para que seu cliente avalie a proposta e discuta
seus termos internamente. Caso nao receba uma resposta, vale
planejar um trabalho de acompanhamento visando entender
qual é o impedimento para o avanco da negociacao e retomar

esse contato.




Parabéns por chegar ao tltimo passo! Isso significa que o cliente
quer comprar seu produto ou servico e estd na hora de vocé for-

malizar a venda.

Se houver alguma hesitacao em fechar o negédcio, é indispensa-
vel descobrir quais sao as preocupacoes de seu cliente, buscando
encontrar uma solucao para tranquilizd-lo. Uma reuniao adicio-
nal ou uma demonstracao do produto pode ser boa pratica para
fechar o negécio.




Algumas dicas praticas /

Clientes B2B sao mais propensos a fechar negdcio quando sa-
bem que poderao contar com um atendimento de qualidade e
acreditam no valor do produto ou servico. Destacar esse valor é
determinante!

Seja criativo

A concorréncia esta sempre trabalhando para convencer o seu
cliente de que ele tem a melhor proposta de negdcio. Se desta-

car no mercado é fundamental! Seja criativo e procure chamar
a atencao para sua empresa. Patrocinar um podcast ou adotar o
marketing de video sao algumas dicas.



Esteja disponivel paraseucliente /

Seu cliente certamente nao gosta de esperar. Esteja disponivel e
responda a ele o mais rapido possivel, diminuindo o tempo de
espera. Um atendimento lento abre uma brecha para seu con-

corrente chegar primeiro.

Invista em treinamento /

Pessoas compram de pessoas! Ofereca as ferramentas que seu
colaboradorou parceiro precisa e invista em treinamento. Pesso-
as capacitadas estao um passo a frente no mercado.




Bons treinamentos devem incluir: /

I Scripts que seus vendedores podem recorrer quando neces-
sario;

W Informacoes sobre como lidar com clientes relutantes e suas
objecoes;

B Estratégias para qualificar leads e melhorar a qualidade de
um lead existente.
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