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Introducao

Em apenas alguns meses, o setor de vendas passou por uma
transformacao radical, acompanhando a mudanca no mercado e no
comportamento do cliente. O ambiente é desafiador, mas é preciso
buscar maneiras de seguir prospectando e vencer objecdes quando
isso for possivel.

Uma caracteristica comum importante trazida por esse cenario foi
a necessidade de envolver os clientes em uma estratégia digital.
Embora essa mudanca provavelmente ja estivesse no horizonte de
muitas empresas, a pandemia levou tanto pessoas fisicas quanto
juridicas a adotarem mais as facilidades da internet para manterem a
comunicacao, o trabalho e, também, as atividades de compra e venda
de produtos e servicos.

Assim, embora a pandemia certamente crie uma série de novos
desafios para a area comercial e de vendas, aqueles que sao capazes
de aproveitar as oportunidades disponiveis agora terdo maior
probabilidade de prosperar e sobreviver durante e apos esse periodo.
Definitivamente, agora ndo € o momento de sentar e esperar que
oportunidades e negdcios cheguem até vocé. E preciso ter proatividade
e seguir prospectando.

Mas, afinal, agora que muitas das reunides presenciais estdo sendo
canceladas, como atingir suas metas de vendas? Como captar clientes
nesse cenario? Como lidar com suas objecdes diante dos desafios
da pandemia? Neste material, falaremos mais sobre essas e outras
questdes importantes para seu negdcio permanecer lucrativo.

Boa leitura!




I1. Pandemia e prospeccao: como se adaptar?

Embora a pandemia de Covid-19 esteja transformando o mercado, a
prospeccao de clientes deve continuar sendo uma pratica recorrente para
que as empresas nao acabem fechando suas portas.

Entretanto, se antes ja era necessaria uma estratégia assertiva para seguir
prospectando, agora, ter um planejamento focado e concreto faz-se ainda
mais imprescindivel para negocia¢gdes bem-sucedidas.

O governo brasileiro prevé um crescimento do Produto Interno Bruto (PIB)
de 2,40% em 2020, devido a crise econdmica gerada pela pandemia, o que
demonstra que é necessario esforco e iniciativa para conduzir um negocio
lucrativo diante desse cenario.

Para ajuda-lo nessa etapa, confira as dicas a segulir.




1.1. Buscar atualizar-se sobre a situacao de seu cliente

Para seguir prospectando, ato fundamental para quem quer obter
crescimento em seu negocio, o primeiro passo € perguntar-se sobre o
que mudou para os clientes do seu nicho de atuacao, conforme explica o
consultor de negdécios do Sebrae-SP, Adriano Augusto Campos.

“E importante avaliar se houve aumento ou regressdo nos volumes
adquiridos, se houve mudanca no canal de entrega e consumo dos seus
produtos e servigos, se surgiram produtos substitutos, entre outras coisas’,
destaca o consultor.

Além disso, é importante, em cada contato, levar em conta o momento
atual. A estratégia de prospeccao precisa ser contextualizada, conforme
afirma o consultor comercial Wagner Silveira.

“Todos nds somos impactados pelo que esta acontecendo no mundo ao
nosso redor. Agir de outra forma ao langcar um argumento de venda para
um novo cliente em potencial ndo apenas parece insincero; também pode
impedi-lo de fazer sua proxima venda. Em vez disso, use isso como uma
oportunidade para reformular seu argumento de venda. Reserve um tempo
para pensar em como vocé poderia reposicionar sua oferta para atender as
necessidades de empresas que tém dificuldade em lidar com a Covid-19,
por exemplo. Ofereca uma solugao que ajude também seu cliente a superar
e a vencer nesse cenario desafiador para todos nos.”

Desse modo, é importante encontrar uma maneira de destacar como o seu
produto ou servico pode ser um ativo agora e no futuro para seu cliente,
ajudando-o a prosperar.

Além disso, também é crucial redefinir o discurso de vendas para que seja
especifico para esse momento de pandemia. Se seu modelo € B2B, considere
como o negocio do seu cliente em potencial mudou devido a pandemia
- @ como sua solucao pode agregar valor. Encontre um angulo para que
possa posicionar seu produto como uma solucao para novos desafios de
negocios nesse “‘novo normal”.

1.2. Aliar digitalizacdo com personalizacido

Campos complementa lembrando que também é importante considerar
a digitalizacdo na estratégia de prospeccao, sem deixar de lado um
atendimento mais humano e personalizado.

“Os negodcios ficaram mais digitais em alguns aspectos e mais pessoais
em outros momentos. Isso porque os clientes apresentaram um misto




de exigéncia por velocidade e necessidade de atendimento ainda mais
personalizado e individualizado. Entdo, invista em novos canais de
atendimento e esteja aberto aos sinais que o0 mercado apresenta’, pontua
Campos.

Ja Carlos Almeida, consultor em gestao de negodcios digitais, adiciona que
“a pandemia mudou a forma como prospectamos, e ndo vejo como isso
volte. As estratégias digitais sdo essenciais para atrair clientes potenciais
e continuardo a ser importantes no pods-pandemia. Os vendedores que
estavam acostumados a conduzir a maior parte do processo de vendas
por meio de reunides face a face desenvolveram algumas novas maneiras
de fazer as coisas - um novo normal que envolve o uso de tecnologia e
criatividade. Para continuar prospectando, é importante se adaptar, fazer
do meio digital seu aliado, mas sem deixar de lado o toque pessoal nos
contatos, especialmente nesse momento de maior sensibilidade”

1.3. Manter a empresa centrada no cliente

Por sua vez, Silveira observa que, nesse cenario, “‘mais do que nunca, as
empresas devem mudar suas atitudes de centradas no produto para
centradasno cliente. Paraisso, pense emseucliente eimagine as dificuldades
ou obstaculos que ele enfrenta em sua situacao atual e forneca solucdes
que facam sentido nesse momento”.

Desse modo, pode ser necessario rever seu portfolio de solugdes. Se sua
empresa trabalhava com foco em produzir materiais para eventos, por
exemplo, sera preciso readequar seu foco. Seu cliente pode ter necessidades
mais pontuais nesse momento, como demandas de sinalizagcdes para sua
matriz, por exemplo, que sua empresa pode se preparar para atender.

1.4. Apostar em estratégias que favorecam uma captacao mais facilitada

Como o momento € atipico, é preciso rever estratégias de prospeccao e
apostar naquelas que oferecam uma captacao inicial mais facilitada. As
chamadas “ofertas ponta de lancga’, por exemplo, que sdo aquelas de grande
atratividade aos olhos do cliente em termos de custo-beneficio, podem ser
analisadas.

Embora esse tipo de proposta possa oferecer uma lucratividade reduzida
no primeiro momento, pode ser importante para conquistar novos clientes
nesse periodo e que ja estardo em sua base quando a crise passar e eles
apresentarem outras necessidades que sua empresa possa atender.




CUSTOMERS

2. Como lidar com as objecées mais comuns na
prospeccao de clientes?

Incertezas crescentes, orcamentos menores e desaceleracdes no mercado
colocaram boa parte dos clientes e dos tomadores de decisao em um
estado mais critico, defensivo e reativo. Isso, naturalmente, pode levar a
mais objecdes para se conseguir prospectar e fechar vendas.

No entanto, Silveira sugere que se veja esse cenario sob uma outra
perspectiva.

A ideia de que ‘as vendas estao ficando mais dificeis’ pode, na verdade,
estar mais proxima de ‘as taticas de vendas tradicionais estao perdendo sua
eficacia, porque, muitas vezes, as taticas de vendas hoje ndo correspondem
as expectativas do comprador de hoje. Ja é hora de as equipes de vendas
serem centradas nos clientes e em como realmente resolver seus problemas,
oferecendo solugdes eficientes para eles. Se os vendedores atenderem ao
que os compradores desejam, as vendas nao serao sempre tao dificeis,
afinal.”




2.1. Mostre que sua solucao é relevante para resolver problemas atuais,
nao futuros

Muitos estdo evitando investimentos que tragam retornos apenas no
longo prazo, priorizando solug¢des para seus problemas atuais. E isso pode
gerar diversas objecdes para nao fechar negdocios que parecam nao ter o
efeito desejado de forma mais imediata. Por isso, os argumentos devem
se conectar a como sua solucao pode ajudar a lidar com os desafios de
negodcios imediatos do cliente em potencial.

Portanto, para driblar esse tipo de objecao, evite expressdes como “‘quando
os negdcios voltarem ao normal, isso trara resultado”. Ndo sabemos quando
isso vai acontecer e isso reduz a urgéncia para o seu cliente potencial fechar
negocio com vocé. Assim, mostre que seu produto ou servico € importante
para gerar alavancagem mais imediata de resultados.

2.2. Esteja ainda mais atento a sua linguagem corporal

Embora esse sempre tenha sido um ponto importante para o processo de
prospeccao, agora, quando clientes estdo ainda mais cuidadosos, criteriosos
e atentos, isso mostra-se ainda mais central. Muitas das negociacdes estao
sendo conduzidas por chamadas de video e possibilitam esse tipo de andlise.
O tom de voz utilizado, a forma como vocé se senta, se cruza as maos em
uma negociacao - tudo isso podera estar sendo observado e servir como
combustivel para uma objecdo baseada em critérios mais subjetivos.

E importante utilizar um tom de voz amigavel e confiante, que nio seja
monotono. Também deve-se cuidar para que a linguagem corporal
acompanhe a mensagem que esta sendo comunicada. Por exemplo, se
vocé esta explicando que sua solucao é a mais moderna ou confiavel, sua
postura deve estar aberta e sua expressdo facial amigavel, se estiver “de
cara fechada’, por exemplo, pode ser que seu cliente tenha duvidas sobre a
confiabilidade do seu argumento.

Usar a tatica de falar com mais energia e énfase sobre o problema que
preocupa o cliente e com mais leveza quando tratar de sua soluc¢do para
esse problema também pode ajudar a gerar empatia e interesse, evitando
objecdes mais corriqueiras.




2.3. Avalie os pedidos de desconto

Pedir um desconto é algo ja de praxe no mercado. Entretanto, é sempre
importante buscar os motivos por tras dessa solicitacdo. Pode ser que o
preco apresentado ainda seja um impeditivo e o desconto seja realmente a
opcao para driblar a objecao e prospectar o cliente.

Embora, por vezes, o pedido de desconto seja apenas por costume para
ganhar uma vantagem adicional, € importante checar se esse seria, de fato,
O unico obstaculo para o fechamento da venda.

Vocé pode buscar oferecer um parcelamento mais estendido ou formas
alternativas de pagamento. Se isso ndo resolver e o desconto nao deixar
sua margem negativa, nesse momento, pode valer a pena perder um pouco
para, mais a frente, ganhar mais com esse cliente ja fidelizado.

2.4. Foque em solucdes e nao em tecnicidades

Se vocé trabalha no modelo B2B, nesse momento, seu cliente provavelmente
esta em busca de ideias para lidar com a crise e de solu¢cdes que ajudem seu
negocio a manter a lucratividade e ter resiliéncia para vencer as incertezas
trazidas pela pandemia.

Portanto, para evitar objecdes, é importante focar nesses aspectos nesse
momento. Seu cliente pode ndo estar interessado em seu produto. Mas
pode estar em suas solucdes. Uma mudanca de abordagem pode ser o
necessario em muitos casos para transformar “naos” em “sims”.

Assim, ao invés de comecar o contato falando sobre detalhes mais técnicos
sobre a tinta utilizada, por exemplo, deixe-o primeiramente interessado no
resultado que ele pode obter com o seu produto ou servico.

2.5. Tenha persisténcia, mas saiba até onde ir com a negociacao

Conforme Silveira, “em um periodo econédmico tdo instavel, quando estamos
prospectando, é normal lidarmos com objecdes. A persisténcia € um dos
principais segredos para o sucesso. Lembrando que a objecao € uma parte
da negociacdo e nem sempre um nao realmente significa que a conversa
esteja encerrada. Entretanto, também, quando for um néo definitivo, é
importante reconhecé-lo e tirar um aprendizado para evitar que ele surja
em outras negociagdes”.

Quanto a esse ponto, o especialista do Sebrae-SP complementa
recomendando que se deve ‘respeitar a objecdo e fazer perguntas de
maneira sutil para entender a negativa do cliente. Se for necessario, dé
tempo para o cliente refletir e peca autorizagao para voltar e aciona-lo".




3. Dicas para continuar prospectando também
no meio digital

Seguir prospectando no cenario atual, demanda uma adequacao da
abordagem de vendas e dos canais de contato para captar clientes. E isso
passa hoje pela internet.

De acordo com Sidney Pinheiro, consultor comercial na Flexy Digital e
professor de Marketing Digital, “estamos em um momento de grande
transformacao no comportamento do consumidor. Hoje, no Brasil, 90% das
compras, sejam de pessoas fisicas ou juridicas, iniciam com uma pesquisa
no Google. Com isso, é importante que as empresas tenham em mente que
ignorar o meio digital como potencial canal de negdcios, nesse momento,
€ um fator de risco a sua competitividade”.

A seguir, confira algumas dicas para incorporar o digital em seus processos
de prospeccao, favorecendo maior captacao de clientes e a transformacao
de "ndos” em “sims”.




3.1. Utilize Inbound Marketing para prospectar clientes mais preparados
para dizer “sim”

O Inbound Marketing é um dos caminhos mais promissores para estender
sua prospecc¢ao para o meio digital. Por meio de conteudos que ajudem
seu publico de interesse a aprender sobre seus problemas, vocé atrai leads
qualificados, mais propensos a continuarem em seu funil de vendas e a
dizerem “sim” para as suas abordagens comerciais posteriores.

Além disso, essa é uma estratégia que permite que os clientes sejam
organicamente atraidos para sua empresa, tornando a captacdo mais
assertiva e facilitada, com pessoas ou empresas alinhadas com sua proposta.
Para isso, vocé pode oferecer conteudos relevantes em formato de blog
posts, e-books, videos, entre tantos outros. E importante incluir em sua
estratégia as landing pages, que sdo paginas otimizadas para a conversao.
Nelas, em troca de seu conteudo, seu publico deixara seus contatos que
poderao ser utilizados em sua estratégia de prospeccao.

Essa € uma forma estratégica, acessivel e eficiente de seguir prospectando
agora e no pos-pandemia.

3.2. Crie novos materiais de prospeccido para o meio digital

Quase 60% dos empresarios participantes de uma pesquisa afirmaram que
preferem assistir a um video do que ler um texto. E, de acordo com a Google,
70% dos clientes B2B assistem a videos em sua jornada até a compra.
Vocé pode achar que nao precisa depender do video quando é capaz de
falar com os clientes pessoalmente. No entanto, essa é uma possibilidade
reduzida durante a pandemia.

Por isso, € preciso tomar medidas proativas para tornar suas apresentacoes
de vendas mais acessiveis e atraentes para os clientes em potencial
alinhadas a esse momento. Saiba que os videos nao precisam ser caros
ou superproduzidos. Videos simples, genuinos e com uma mensagem
clara e atrativa podem ser facilitadores de seu processo de prospeccao e
representar a diferenca entre um “ndo” e um “sim”.




3.3. Experimente utilizar o LinkedIn como ferramenta de prospeccao

O LinkedIn é uma rede social voltada a relacionamentos profissionais.
Donos de empresas, gestores, compradores e decisores tém comumente
um perfil no LinkedIn, assim como uma pagina de suas empresas.

Vocé pode utilizar isso para aprender mais sobre seu publico de interesse
e criar uma abordagem de prospeccao mais certeira, evitando um “nao”
imediato.

Além disso, no LinkedIn, vocé constroi uma rede de conexdes de primeiro
nivel e, em seguida, entra em seu radar por meio de suas postagens, que
devem aparecer no feed da pagina inicial deles, fazendo com que esse
publico venha até vocé.

Assim, pesquise cargos e setores de interesse, envie convites personalizados
para se conectar, compartilhe em seu feed informacdes que sejamrelevantes
para seu publico e comece a criar autoridade e interesse junto a ele. Tudo
isso facilitara sua prospeccédo e a transformacédo de “naos” em “sims”.
Consideracgdes finais

Com a pandemia, além de se adaptarem a um ambiente de vendas remoto,
vendedores e empresas também tiveram de se ajustar a uma mudanca
substancial no comportamento do cliente. De fato, a prospecc¢ao durante a
pandemia pode oferecer novos desafios. No entanto, ha caminhos e novas
abordagens para ajudar a vencé-los.

Os métodos convencionais de prospeccao de negocios podem nao ser mais
tdo adequados para tempos nao convencionais. Esse € um bom momento
para fortalecer relacionamentos, estabelecendo as bases para futuros
negocios. Mas, também, para continuar captando novos clientes e obter os
resultados necessarios no curto prazo para sua empresa manter-se ativa e
lucrativa.

Esperamos que as dicas que apresentamos neste material ajudem seu
negocio a prosperar, transformando continuamente “ndos” em “sims” em
suas prospeccoes.
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