Como se preparar para ser um vendedor
e lider comercial B2B na Era Digital?
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RODRIGO PORTES ©

Executivo Sénior com mais de 26 anos de experiéncia em vendas, marketing, gestdo de grandes contas e P&L. J&
atuou em posi¢des de lideranca em renomadas empresas multinacionais dos setores de Automacao Industrial,
Energia, Pneumatica, Maquinas & Equipamentos, como Rockwell Automation, Siemens, Parker Haniffin,

Carnevalli, GE, Cummins, Phoenix Contact e Norgren.

Profundo conhecimento do mercado industrial, desenvolvendo estratégias e solu¢des e conduzindo acordos

comerciais para o segmento.
Vivéncia internacional com participacao em reunides globais, treinamentos e discussdes de planos de negécios
nos EUA, Canada, Alemanha e Austria. Mais de 5 anos de experiéncia visitando clientes e liderando equipes em

paises da América Latina, como: Argentina, Chile, Peru, Coldmbia, Equador, Venezuela e México.

Mais de 15 anos de atuacdo na ABIMAQ - Associacao Brasileira da Industria de Maquinas e Equipamentos do

Brasil. Membro do Conimaq desde 2014.

Graduado em Engenharia Elétrica pela FEI com MBA Executivo em Marketing pela ESPM. Especializado em
Gestao Executiva de Vendas e Gestdo Estratégica de Negécios pela FGV, em Industria 4.0 pela Fundacgédo
Vanzolini, em Marketing Digital pelo Insper e em Vendas e Marketing pela Fundacdo Dom Cabral.

Coautor do livro "Estou na rede, logo existo”, idealizado e organizado por Catarina Pierangeli.

Autor dos Ebooks “Como a industria 4.0 tem revolucionado o século XXI” e “O que vocé precisa saber

sobre as novas técnicas de vendas na era digital?’, e mentor de profissionais de vendas.




Com a internet e a Era Digital mudaram o comportamento de compra dos clientes

A Transformacao Digital mudou
drasticamente a maneira como
vivemos e compramos.

Em meio a tantas mudancas e constante evolucédo da
tecnologia e de métodos de vendas, uma coisa é clara: o
poder esta nas maos do cliente. Talvez vocé pense: “Mas o
poder sempre esteve nas méos do cliente”. Sim, concordo,
mas agora ele esta muito mais informado e raramente
permite que um profissional de vendas lhe empurre algum
servico ou produto.

A partir do momento que os clientes passaram a ter mais acesso ao
meio digital e as empresas a utilizd-lo para também compartilhar
dados, resultados e novos produtos, tem sido cada vez mais facil
chegar até as informacdes. Ou seja, hoje, quando um cliente
procura um vendedor para indicar seu interesse de compra, ele
estd muito mais preparado e em algumas situacdes acaba sabendo
mais que o préprio vendedor.
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Por isso, o profissional de vendas nao apenas deve ter as informacdes necessarias para
debater com o cliente, como também precisa compreender qual a melhor maneira
para conquistar sua confianca. E como se conquista isso? Pesquisando tudo o que
puder sobre as necessidades as dores e os interesses dos clientes antes de se iniciar

um relacionamento direto com eles.

Criar esse relacionamento nao acontece de uma hora para outra e vocé ndo pode
comecar a desenvolver essa relacdo sem entender o perfil do cliente. Mesmo que
atualmente seja cada vez menos comum estarmos com o cliente cara a cara, é possivel
fazer essa leitura de necessidades a partir dos rastros digitais deixados por ele. Dentro

do marketing digital é possivel rastrear:

« Por meio de formuldrios com informacgdes Uteis que qualificam o lead;
« Por meio do canal que o lead chegou até o vendedor;
« Pelo nimero de visitas que o cliente fez no site da empresa;

« Pelo conteudo que o fez ter uma comunicacgéo direta com a equipe de vendas.




A Pandemia acelerou as mudancas
no cenario de vendas B2B no Brasil

Com a pandemia, o avan¢o do meio digital na a drea de vendas
acelerou-se ainda mais, uma vez que quase todo o contato é feito pela
internet. As reunides presenciais viraram calls, o que eliminou certos

entraves e trouxe mais dinamismo ao mercado.

Mesmo no mundo pés-Covid, isso deve seguir como uma tendéncia. Um
estudo publicado no inicio de 2021 pela McKinsey aponta que 75% dos 7 5 O/

vendedores e compradores acham que o novo modelo digital é mais o
eficiente e acreditam que as mudancas induzidas pela pandemia acham o modelo

. igital mais eficiente
provavelmente serdao permanentes. digital ma

Isso vale também vendas B2B mais complexas e especializadas.

Ainda segundo os dados da Mckinsey, 50% dos tomadores de decisdo
entrevistados estariam dispostos a gastar mais de US$ 50 mil em
compras feitas remotamente. Outros 21% se sentiriam confortaveis

mesmo em transacdes acima de US$ 500 mil.
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A Pandemia acelerou as mudancas no
cenario de vendas B2B no Brasil
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De 68 a 84% dos tomadores de decisdo Desde o inicio da pandemia, 70% das empresas Apenas de 20 a 30% dos compradores B2B
B2B preferem interacao B2B mudaram seus modelos tradicionais acreditam que o modelo tradicional
remota ou servico digital de vendas para o digital volte em sua totalidade apés a pandemia

Ou seja, apesar do caos e da instabilidade, temos como agir frente ao novo cenario. As solucdes
adotadas hoje continuarado sendo utilizadas, afinal, saber usar a tecnologia proporciona muitas

vantagens nao apenas ao profissional de vendas, mas também a empresa que ele representa.




Com a Transformacao
Digital, qual é o novo
papel do vendedor?

Essa € uma das perguntas que mais escuto de profissionais em questionou sobre isso, saiba que nds, profissionais da area de vendas,
minhas palestras e mentorias de Vendas Técnicas. Boa parte deles ainda teremos nosso espaco no mercado, porém, é preciso querer

possui duvidas e receios sobre o futuro do vendedor, principalmente permanecer nele. E para continuar no jogo, é fundamental mudar o

em fungao da mudanca de comportamento do cliente e das mindset para agir com as novas caracteristicas do vendedor atual que, sao:
inovacdes tecnoldgicas que tém surgido no mercado para otimizar
processos.

Se vocé também tem essa preocupacao ou em algum momento ja se




1. Trabalhar em conjunto com o setor de marketing

Nesse novo cendrio, o vendedor ndo pode mais agir sozinho,
pensando que o cliente é dele. E preciso criar uma estratégia
colaborativa entre os setores de marketing e vendas para que
ambos participem do processo de retencao. Isso inclui desde o
alinhamento de discurso até agcdes mais elaboradas de comunicacao
para melhorar o rendimento, otimizar a utilizacao dos leads e a taxa

de conversao.

2. Superar as expectativas do cliente

Antes ja era estratégico, agora tornou-se essencial ter a habilidade de
compreender o que o cliente necessita e qual é seu perfil. Por qué?
Para que vocé converse de igual para igual. O cliente saberd boa parte,

~
Co m a Tra n Sfo r m a ga o se nao tudo, da sua empresa e/ou produto quando for conversar

contigo. Vocé nao ter informagoes sobre ele, pode te deixar em uma

D i g ita I q u a I é 0 n ovo saia justa, além de perder a chance de conquista-lo. O cliente ndo tem
’

mais tempo para ouvir o 6bvio, por isso, dentre as suas novas funcoes,

o vendedor moderno deve atuar como um consultor que agrega valor

p a p e I d o Ve n d e d o r ? ao cliente, trazendo informacodes relevantes e superando as suas

expectativas.




3. Garantir o sucesso do cliente

O novo funil de vendas mudou e agora funciona em formato ampulheta, alongando a

jornada do cliente e fazendo com que a relacdo do vendedor nao se limite apenas a venda

em si. Hoje, vocé precisara reter, fidelizar e principalmente fazer com que ele tenha uma

experiéncia de compra e um acompanhamento pré e pés-venda que supere suas

expectativas.

4. Conhecer e saber usar as ferramentas de vendas

Pare de olhar para as ferramentas como inimigas do seu
trabalho. Elas foram criadas para otimizar processos e fazer
com que vocé tenha mais tempo para focar no
relacionamento com o seu cliente, em criar relacdes mais
humanas e mostram ao seu publico-alvo que ele pode confiar
em vocé para solucionar suas necessidades. Dentre os
softwares que o vendedor necessita conhecer estdo: CRM, B,
Trello (ferramenta de gestao), LinkedIn Sales Navigator,

WhatsApp para empresas, etc.




5. Estar presente nas redes sociais

50% dos membros do LinkedIn
sao mais propensos a comprar de

empresas que estdo na rede.

80% dos membros do LinkedIn
guerem se conectar com empresas

para melhorar suas decisoes.

Rodrigo Portes -2 . Rodrigo Portes
Diretor de Vendas | Diretor Comercial | Gerente Nacional de Vendas
| Gerente de Vendas Sénior | Mentor | Palestrante | Autor |
Transformacdo Digital | Inddstria 4.0 | Automacdo Industrial | lloT
Fala sobre #vendas, #inovacao, #tecnologia, #industriadl e
#transformacacdigital

Fundagio Dom Cabral

530 Paulo, 530 Paulo, Brasil - Informagdes de contato
31.029 seguidores - + de 500 conexdes

m 8 conexdes em comum: Conrado Adolpho, Rosane Sampaio & mais 6 pessoas
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Prestagdo de servigos

Coaching de desenvolvimento de carreira, Desenvolvimento de lideranga, Formacéo de equipes, Estratégia de co...

Ver todos os detalhes

Destaques

=—— Entre em contato com Rodrigo para...
Consultoria pro bono e voluntariado, Assessoria para empresas, Consultoria remunerada

Envie uma mensagem

LinkedIn gera mais vendas as
empresas do que Facebook,

Twitter ou Blog préprio.

93% dos vendedores B2B
consideram o LinkedIn o site mais

efetivo para geracdo de lead.

+ de 50 milhdes de usuarios
no Brasil, pais é o 4°, atras
apenas de EUA, China e india.




Beneficios da Transformacao Digital em vendas

A partir do momento que vocé compreende qual é o novo papel do vendedor nos dias de hoje e que é fundamental olhar

para a Transformacéo Digital como aliada na area de vendas, é possivel ter os seguintes beneficios:

=3 &

2. Tomar decisdes mais
assertivas e de maneira
segura, pois serd baseada

em dados.

4. |dentificar qual sera o cendrio
futuro em termos de resultados e
ferramentas quando machine
learning e inteligéncia artificial
forem adotadas.

3. Seguir com o modelo de vendas
remotas, podendo atender de
qualquer lugar e aumentar o raio
de alcance para atingir seu
publico-alvo.

1. Otimizar processos e
tempo da equipe.




A Transformacao Digital exigira novas
habilidades dos lideres de vendas

As vendas digitais ja sao realidade em muitas empresas, mas ainda
é cedo para afirmar que os modelos tradicionais serao extintos. Na
verdade, eles estdo passando por uma verdadeira Transformacao
Digital, e se ela ndo pode ser parada, sera necessario formar novos
gestores comerciais (ou reciclar os atuais) para que estes possam

liderar o processo de mudanca trazido pelas novas tecnologias.

O novo gestor de vendas digitais precisara ser capaz de atuar na
busca e implantacao de tecnologias digitais que permitam a
Transformacao Digital das vendas de sua organizacdo.

Serd preciso que ele selecione tecnologias que permitam a

implantacao de plataformas de e-commerce, automacao de processos, analise
e tomada de decisdao com base em dados obtidos com o uso de tecnologias de
Bl, Big Data e Inteligéncia Artificial. Se vocé que estd lendo este conteudo,
quiser compreender mais sobre cada uma dessas ferramentas tecnoldgicas
para fazer essa selecao da forma mais adequada, recomendo que leia meu

outro e-book sobre Industria 4.0.

Clique aqui para ter acesso.




A Transformacao
Digital exigira

novas habilidades
dos lideres de vendas

Além disso, o novo gestor de vendas precisara se familiarizar com
ferramentas modernas de gestao de vendas, atendimento ao cliente,
mapeamento de processos, marketing digital, inteligéncia e andlise
de dados.

O trabalho remoto trouxe uma série de desafios e a gestao a
distancia, certamente, exigira outro tipo de postura da lideranca
vendas. Além de nao perder o controle do time e do andamento das

vendas, o gestor precisa estar sempre focado em motivar os

profissionais da equipe, mesmo a distancia. A realizacao de reuniées

onling, tanto individuais quanto coletivas, € muito importante, assim

como a empatia e o uso de estratégias de motivacao.




Conclusao

Antes de vocé sair mudando totalmente sua
rotina e suas estratégias de vendas com o cliente
e/ou sua equipe, lembre-se que nao é porque
houve uma Transformacéo Digital que agora as

vendas sé funcionarao pelo online.

As vendas digitais serdo cada vez mais comuns,
sim, mas o presencial continuara tendo tanto
valor quanto, fazendo com que os profissionais
de vendas tirem proveito dos diversos canais de
comunicacao, tanto online, quanto offline. Isso é

o que chamamos de omnichannel.

O vendedor tera que criar uma relacao mais
proxima com seus clientes e isso gerara como
resultado a potencializacdo da margem de lucro
alongo prazo, ao criar lagos entre consumidores
e marcas. Assim, com a relacdo de afetividade,
conseguira fascinar seus clientes com produtos e

servicos novos.

Ao transformar o relacionamento com o cliente, fica
mais facil ter e perceber o aumento no engajamento e
na fidelizagdo. A consequéncia direta dessa
proximidade é a sobrevivéncia em um mercado cada
vez mais competitivo e o vendedor atuando muito mais
no papel de consultor, tendo toda a expertise no
produto ou servico e em buscar solucdes que
realmente auxiliem o cliente antes, durante e depois da

venda.

Quanto mais compreensado tiver do cliente e das
ferramentas digitais, mais vocé e sua empresa crescem.
Meu mentorados, depois que conseguiram fazer essa
troca de mindset e colocaram a¢des em pratica durante
o processo de mentoria, puderam perceber a mudanca
nao sé nos nimeros no final do més, mas também no
aumento de confianca e relacionamento com seu

publico-alvo.

Se vocé também quer evoluir nesse sentido, entre em
contato comigo para saber mais sobre como minha
mentoria em Vendas Técnicas pode te auxiliar e/ou a

sua equipe.




Uma trajetoria de sucesso
é feita com dedicagdo,
disciplina e perseveranga.

@ in/rodrigoportes-gestéo-comercial/
rodrigoportes.mentordevendas
® +551198111-8912
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