Acelere as vendas virtuais com o Sales
Navigator: dicas de prospeccdo para
fortalecer seu pipeline

Imagine um indicador que sirva para todo o setor de vendas B2B. Assim como

uma torneira que libera primeiro dgua gelada e em seguida dgua muito quente,
esse indicador vai de “somente analdgico” para “totalmente virtual”. Nas Ultimas
duas décadas, o ponteiro desse indicador foi mudando gradualmente para o lado
“totalmente virtual”. E, entdo, veio a pandemia.

“Em dois meses, vimos uma transformacdo digital que levaria dois anos”, disse

(em inglés) o CEO da Microsoft Satya Nadella, no relatdrio de ganhos do primeiro

trimestre da empresa na era da COVID-19.

Para algumas equipes de vendas B2B, o desaparecimento repentino das estratégias

de vendas fisicas trouxe um enorme impacto. Para outras, acabou sendo mais um
inconveniente. Qualquer que tenha sido o impacto em sua empresa, € provavel que os
vendedores B2B devam seguir se adaptando a essa nova realidade que veio para ficar.
Afinal, a ideia de “voltar ao normal”, envolve um retorno a um panorama que se parece
mais com o presente do que com o passado. Muitos de nossos parceiros afirmam que a

énfase nas vendas virtuais ndo estd caminhando a lugar algum:
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As vendas virtuais chegaram para ficar
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tradicionais.

Portanto, vamos direcionar nossos esforcos para ter sucesso neste ambiente dindmico,
talvez comecando pelo aspecto mais decisivo das vendas B2B: a prospeccdo.

Buscando uma prospecg¢do mais precisa

Antes de mais nada, € fundamental reconhecer que o comprador BZB de hoje ndo se
conquista téo facilmente. A disputa por sua atencdo € acirrada, e certamente ele ndo vai
escolher vocé porque vocé “achou o nome da empresa e decidiu ligar” ou porque vocé
“estd apenas ligando para saber se pode ajudar”.

Sim, o quanto vocé se esforca ainda diz muita coisa. A proatividade ndo deve ser
desencorajada, porém, para a maioria dos vendedores B2B, as vendas representam mais
do que um “jogo de numeros”. Os compradores esperam mais do que uma mensagem
padrdo que pode ser enviada a qualguer potencial cliente, de qualguer empresa. Ao
receber uma mensagem personalizada de um profissional de vendas, a maioria dos
compradores costuma responder. De acordo com uma pesquisa recente do LinkedIn, 56%
dos decisores tendem a considerar os produtos ou servicos de uma marca se o profissional
de vendas tem uma compreensdo clara de suas necessidades de negdcios.

Embora seja bom ter padrées de qualidade, a busca pela perfeicdio também pode
prejudicar seu trabalho de prospeccdo. Segundo Clara Shih, CEO da Hearsay Systems,
adotar um mindset proativo com foco no cliente é fundamental para demonstrar suas boas
intengdes, principalmente nos dias de hoje. “Néo fazer nada é

a pior atitude que vocé pode tomar”, afirma Shih.

Quando se dedica aos leads e contas ideais, ou seja, aqueles que vocé tem mais
condicdes de ajudar e que estéio mais motivados a ouvir sua historia, seu trabalho de
prospeccdo se torna mais eficaz. Isso significa que seu esforco tem cada vez mais chances
de trazer oportunidades promissoras ao seu pipeline. Com esse objetivo em mente, veja

a sequir quatro beneficios que o LinkedIn Sales Navigator oferece para aprimorar sua

prospeccdo de vendas BZB.
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Prospecg¢do com o Sales Navigator
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Ao pesquisar novas contas de maior interesse em seu territorio, aproveite os beneficios
dos filtros de pesquisa avancada disponiveis. Vocé estd encontrando oportunidades
em um setor especifico? Aprofunde-se nele. Vocé se sente mais confiante para vender
em determinadas regides? Explore o filtro de regides geogrdaficas. Vocé tem contas de
maior interesse com potencial de crescimento? Use o filtro de empresa para mapear

departamentos e possiveis oportunidades.

Vocé verd que a pesquisa de contas de maior interesse fica mais facil conforme vocé a
utiliza. Por exemplo, “reutilize” suas pesquisas de contas mais proveitosas para identificar
contas novas com caracteristicas semelhantes. Deseja ser notificado quando outras

empresas atenderem aos seus critérios? E simples! Basta salvar sua pesquisa.

Quando vocé encontrar contas relevantes, salve-as nas listas personalizadas. Talvez vocé
ndo tenha uma estratégia definida agora, mas se a conta corresponder ao seu perfil de
cliente, vocé poderd monitorar facilmente os alertas para identificar o momento certo de

agir (por exemplo: mudangas de emprego, mengdes na midia, crescimento da empresa).

Lembre-se de aplicar os Destagues de vendas do Sales Navigator para refinar ainda

mais os resultados de pesquisa. Por exemplo, use o destaque “Eventos para captacdo
de recursos” para filtrar as contas de maior interesse que receberam novas rodadas de

recursos recentemente.
Pesquisa investigativa de leads

Ao pesquisar leads em seu territdrio, seja muito especifico nas palavras-chave e use
modificadores booleanos como “And”, “OR” “Not”, “” e () para obter resultados de pesquisa
ainda melhores. Por exemplo, crie um modificador booleano para cargos e departamentos
para ndo perder nenhuma oportunidade de receita importante por causa de um pegueno
detalhe técnico (e para encontrar leads que outras pessoas talvez ndio encontrem).
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Vamos supor que vocé deseja ver os VPs de vendas. Sua pesquisa booleana pode
buscar algo como: “VP” OU “vice-presidente” E “vendas”.

E, claro, se vocé encontra um étimo lead, vai querer encontrar muitos outros além desse.
Ao visitar o perfil de um lead qualificado, aproveite as vantagens das recomendagcoes
inteligentes e o Sales Navigator tentard localizar perfis semelhantes para vocé.

O recurso Destaques de vendas do Sales Navigator mencionado acima pode ser um
excelente mecanismo também para refinar sua lista de leads, ndo apenas as listas de
contas. Use o destaque “Seguidores da sua empresa” para filtrar os leads interessados
em sua empresa. O destaque “Publicado nos Ultimos 30 dias” é ideal para descobrir
leads recentemente ativos e, portanto, com mais chances de responder.

Para reforcar: vocé certamente vai desejar salvar os leads promissores nas listas
personalizadas. Os usudrios do Sales Navigator constatam um aumento de 17% na
taxa meédia de fechamento de negodcios quando salvam os leads.

Compartilhe sempre. Compartilhe suas frases booleanas mais eficazes com a sua
equipe. Compartilhe os Destagues de vendas que costumam apontar os melhores
potenciais clientes. Compartilhe suas listas com sua equipe para aumentar a
colaboracdo. Ao compartilhar listas pelo Sales Navigator, vocé pode definir
permissdes de visualizacdo ou de edicdo. Vocé também pode configurar alertas
para quando forem adicionados ou removidos leads ou contas de suas listas.

Pesquisa de leads de contas nomeadas

Ao pesquisar leads em contas nomeadas, comece salvando todas as suas

contas em uma lista personalizada. Dessa forma, vocé pode usar o filtro de leads
“Pesquisar nas contas salvas” para restringir a pesquisa aquelas nomeadas. Vocé
também pode pesquisar em uma lista personalizada de contas para filtrar ainda
mais a pesquisa. Sim, vocé precisa dedicar um tempo no inicio. Mas, se considerar
a economia de tempo no futuro e a facilidade com que vocé poderd monitorar as
atividades em suas contas, verd que vale muito a pena.

Outra sugestdo € visitar a pagina das suas contas nomeadas no Sales Navigator
e “visualizar todos os funciondrios”. Desse modo, vocé poderd filtrar leads com
conexdes em comum. Lucrar com seus relacionamentos atuais sempre foi uma
boa pratica de prospeccdo, e agora € ainda mais benéfica. “As indicacdes e
recomendacgdes de conexdes em comum nunca foram té&o importantes para
compensar o tempo dedicado para estabelecer confianga”, diz Shih.
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Por fim, ao pesquisar leads em uma Unica conta, aplique o filtro “Empresa atual”. Ele
omite as pessoas que ja trabalharam na conta, resultando em uma lista mais enxuta

que economiza o seu tempo.
Pesquisa de decisores

Para os novatos, o uso do Sales Navigator na pesquisa de decisores € uma pratica
reconhecida. Os usudrios atuais observaram um aumento de 24% na taxa média de
fechamento de negdcios quando se conectaram a decisores.

E qual é a melhor maneira de fazer isso? No caso de uma conta Unica, vocé pode
visitar a LinkedIn Page da empresa no Sales Navigator e visualizar os decisores listados
na pagina. Lembre-se de salvar os principais decisores nas listas personalizadas.

Vocé deseja receber alertas quando lideres de empresas (VP, socio, dirigente ou
proprietdrio, por exemplo) ou determinados funciondrios visualizarem sua LinkedIn
Page ou o site da sua empresa? Para usudrios corporativos do Sales Navigator, os
alertas de interesse de comprador oferecem insights oportunos dos atributos de

compradores com possivel interesse. N&do pare por aqui: analise em detalhes os
atributos da parte interessada. Se vocé ainda ndo os utiliza em suas pesquisas, poderd
encontrar mais leads de alta qualidade se fizer uma pesquisa usando uma localidade,

funcdo ou nivel de experiéncia similar.

Vai chegar o dia de entrar em contato com os decisores. Ao fazé-lo, ndo se esqueca
de acessar a pagina de leads para encontrar a melhor maneira de conseguir uma
apresentacdo. Esse recurso informa sobre conexdes que vocé tem com o lead

ou potencial cliente, sejam conexdes TeamLink, conexdes de 1° grau em comum,
pessoais, educacionais ou profissionais.

Por fim, ao compartilhar conteido com um novo potencial cliente ou lead, aproveite
os insights dos Smart Links. Com isso, vocé poderd identificar novos usudrios do circulo
de compra. Por exemplo, se o seu potencial cliente compartilhar seu Smart Link com o
COQO e ele visualizar o conteudo, vocé receberd um alerta.

E muita informacao para resumir em alguns pardgrafos. No grafico abaixo, vocé
encontra um breve resumo dos recursos mais importantes. Salve-o para usa-lo em sua
proxima sessdo de prospeccdo. Assim, vocé colocard em pratica todos os métodos
mais eficientes para encontrar as pessoas e contas certas no Sales Navigator.
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Prospecgdo com o Sales Navigator
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*  Insights de Smart Links

Sua prospeccdo de vendas estd estagnada no modo analdgico? Saiba mais sobre o

Sales Navigator e como ele pode ajudar vocé a segmentar, entender e interagir com

os potenciais clientes certos.

Sakshi Mehta
Product Success no LinkedIn

Artigo originalmente publicado em inglés em https:/www.linkedin.com/business/sales/blog/sales-navigator/accelerate-virtual-selling-with-
sales-navigator-prospecting-tips-to-enhance-your-pipeline
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