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nas vendas B2B. O que precisa mudar
€ a compreensao sobre o significado
dessa palavra.

Manter contato, cumprimentar o
comprador e perguntar se ele precisa
de alguma coisa representam uma
forma superficial de relacionamento.
Uma relagdo comercial consistente
exige conhecer a histoéria do cliente,
acompanhar seus objetivos,
compreender dificuldades e identificar
como ajuda-lo ao longo do tempo.

E uma postura que exige
intencionalidade. Cada conversa
precisa ter um propésito. O vendedor
pode registrar projetos, metas,
desafios, prazos, prioridades e até
quem participa das decisdes dentro da
empresa. Quando volta a conversar,
possui elementos para acompanhar a
evolucado daquele negdcio e perceber
novas necessidades.

No mercado B2B contemporaneo,
portanto, vender nao significa falar
mais, pressionar mais ou apresentar
mais argumentos. Significa organizar
melhor o processo, fazer perguntas
melhores e conhecer profundamente
guem esta do outro lado da mesa.

Fonte: Envato

Lonax Play - Qual foi a principal
mudanga no comportamento do
comprador B2B que obrigou os
vendedores a reverem sua forma de
atuar?

Perrini - O acesso a informacao.
Hoje, o comprador encontra
rapidamente diferentes fornecedores,
compara precgos, condicdes, qualidade,
prazo e atendimento. O vendedor
precisa deixar de ser apenas alguém
que apresenta um produto ou passa um
preco. Precisa compreender o cliente,
criar confianca, conhecer seus
objetivos e ajuda-lo a tomar uma boa
decisao.

Lonax Play - Entre os diferentes
perfis de vendedores, quais
competéncias podem ser
desenvolvidas com treinamento?

Perrini - Na minha opinido, 100% das
habilidades de um bom vendedor
podem ser adquiridas com treinamento.
N&o existe uma personalidade
especifica para vender bem. O
profissional precisa aprender a fazer
perguntas, entender problemas,
desafios, objetivos e aquilo que o
cliente realmente valoriza.

Lonax Play - Por que tantas
empresas deixam escapar
oportunidades dentro da propria
carteira de clientes?

Perrini - Porque ndo tém processo.
Uma iniciativa isolada é diferente de
uma rotina testada, documentada e
mensuravel. A empresa precisa criar
processos de abordagem e recorréncia,
acompanhar resultados e transformar
as melhores praticas em um padrdo
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que possa ser utilizado pela equipe.

Lonax Play - Qual é o erro mais
comum cometido por vendedores que
acreditam conhecer bem seus clientes?

Perrini - Acreditar que vender é
chegar, conversar e ver o que
acontece. Vendas exigem técnica,
meétodo e preparacao. Antes de
apresentar uma solugao, € necessario
entender objetivos, valores,
dificuldades, prazos e as alternativas
que o cliente considera para resolver
aquele problema.

Lonax Play - O relacionamento
continua sendo um diferencial
competitivo nas vendas B2B?

Perrini - Continua sendo o fator mais
importante. Mas relacionamento ndo é
apenas encontrar uma pessoa,
cumprimenta-la ou perguntar se
precisa de alguma coisa. E conhecer
sua histdria, entender seus objetivos,
acompanhar suas dificuldades e
ajuda-la continuamente a avancar.

Lonax Play - Se tivesse de
recomendar apenas uma mudanga de
atitude para melhorar os resultados
comerciais de uma equipe, qual seria?

Perrini - Fazer as coisas de maneira
intencional. Cada conversa deve ter um
objetivo. O vendedor precisa conhecer
e registrar metas, desafios, prazos,
valores e participantes da deciséo.
Assim, deixa de conversar por
conversar e passa a construir
relacionamento, acompanhar objetivos
e identificar oportunidades reais de
ajudar o cliente.

Da redacgao Lonax Play.

Lincoln Gomide, Jornalista Responsavel.
Com revisdo da equipe de Comunicagdo da Lonax.
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