Quais tendéncias de vendas
B2B prevalecerdo em 20217

Como j& é de se esperar, muitos contetdos foram publicados recentemente
apresentando previsdes, orientacdes e andlises do futuro. O alinhamento a esses
cinco enfoques principais ajudard os lideres de vendas a esclarecerem suas estratégias

e planos.
A trajetdria dos clientes digitais € o centro das atengdes

A digitalizacdo das vendas e a ascensdo do comércio pela internet j& estavam
acontecendo bastante no comeco de 2020, mas se tornaram onipresentes durante a
pandemia. Mesmo as organizacdes cujas transformacdes digitais estavam relativamente
avancadas foram pegas desprevenidas e forcadas a se adaptarem durante o processo.

Ainda que as vendas comecem a retornar as normas anteriores, o comércio virtual
continuard sendo um pilar fundamental. Agora, as equipes de vendas do mundo todo
podem usar esse modelo como um recurso central. Amplos esforcos de planejamento
estratégico serdo fundamentais para fortalecer essas habilidades.

No artigo Seis tendéncias de vendas B2B para observar em 2021 (em inglés), a SMARTe

destaca varias iniciativas relacionadas a tecnologia, como aumento da automagdo,
énfase crescente no social selling e no contato com os clientes por meio de experiéncias

personalizadas e multicanais.
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A definicdo de metas se tornard mais eficiente

As metas serdo essenciais para as vendas. Isso ndo deve mudar tdo cedo. Mas eu
creio que em 2021, as metas e cotas de vendas individualizadas serdo cada vez mais
deixadas de lado para darem lugar as metas das equipes e atividades incentivadas

(por exemplo, criar novas conexdes e participar de conversas produtivas).

O comércio moderno é complexo e o desempenho eficiente nem sempre é
demonstrado pelos resultados diretos. Embora fechar negdcios e impulsionar a

receita sejam obviamente importantes, um enfoque limitado nessas acdes pode ser
contraproducente, fazendo com que vendedores ambiciosos pulem etapas na criagcdo

de relacionamentos e ndo coloquem o comprador em primeiro lugar.

Dividir as aspiracdes dos vendedores em partes pequenas e desenvolver hdbitos
favoraveis a isso foi a principal mensagem de uma publicacdo recente de
Susan A. Enns do B2B Sales Connections: Como definir metas de vendas e alcancd-las

(em inglés).

“A carreira em vendas € uma profissdio que segue a lei das médias”, escreve Susan.
“Usando um pouco de matematica bdsica, € possivel determinar rapidamente quais

atividades devem ser realizadas a cada dia para alcangar suas metas pessoais.”

A inteligéncia artificial e o aprendizado de mdaquina ganham
mais forca

As tecnologias emergentes continuam afetando a profisséo na drea de vendas.
Embora algumas delas ainda parecam um pouco distantes, a inteligéncia artificial ja
estd aqui e estd sendo aplicada de formas interessantes.

No primeiro dia do ano, o gerente de contas de vendas Akbar Khan publicou um artigo
no LinkedIn detalhando Como a inteligéncia artificial transformard as vendas B2B

em 2021 (em inglés). Ele discute algumas maneiras especificas por meio das quais a
tecnologia desenvolvida pela IA, como aprendizado de mdquina, andlise preditiva e
bots, pode trazer mais eficiéncia e produtividade para as equipes de vendas.

Isso estd associado ao proximo principio:

Os lideres de vendas se concentram em eliminar o desperdicio

Reduzir as tarefas administrativas entediantes e as praticas ineficientes que atrapalham
a produtividade dos vendedores sempre foi uma prioridade para os lideres de vendas.
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Agora, isso se transformou em algo obrigatdrio. Muitas empresas enfrentaram desafios
em 2020 e estdo se preparando para as incertezas de 2021. Encontrar oportunidades

para ser mais enxuto e mais eficiente serd crucial.

Assim, Bob Apollo apresenta sua resolucdo de Ano Novo para vendedores, gerentes e

lideres (em inglés): “dedique um tempo para reconhecer e lidar sistematicamente com
o acumulo de hdbitos e comportamentos supérfluos que causam prejuizos”.

O que é desperdicio no dmbito das vendas? Conforme explica Bob no Business

2 Community: “Desperdicio € uma conversa de vendas que ndo acrescenta
conhecimento aos participantes. Desperdicio € um fluxo de atividades de vendas que
ndo geram progressos significativos. Desperdicio € se agarrar a uma oportunidade

de venda que ndo vai ser conquistada por medo de fazer com que o pipeline pareca
menor se vocé o desqualificar”.

Em outras palavras, desperdicio € o resultado de uma abordagem que prioriza a
quantidade em vez da qualidade no &mbito das vendas. Bob incentiva que os leitores

identifiquem e se concentrem nas coisas que:

- Vocé pode parar de fazer sem afetar seu desempenho em relacdo as suas metas;

+ Vocé precisa comecar a fazer para obter a melhor chance possivel de conquistar
suas metas;

+ Vocé pode estar fazendo atualmente, mas que poderiam ser muito mais eficientes

com algumas mudangas simples.

O video se torna uma ferramenta de comércio mais poderosa
e relevante

Uma nova pesquisa (em inglés) da Vidyard e Demand Metric descobriu que 83% das

organizacdes B2B consideram conteldos em video muito importantes, com
93% de aumento anual no numero de respondentes que usam videos para conversas
de vendas.

“Vimos dez anos de transformacado digital ocorrerermn em dez meses”, disse Michael
Litt, CEO e cofundador da Vidyard, em uma declaracédo compartilhada pela Demand

Gen Report (em inglés). “A pandemia pode ter impulsionado isso, mas estd claro que o
uso de videos nos negdcios chegou para ficar”.

Nao tem como negar isso. Ndo sé o video € Util para criar uma atmosfera de contato

pessoal, que desaparece com a auséncia de reunides presenciais, como também
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gera oportunidades importantes. Por exemplo: analisar os dados de engajamento
de videos para obter insights dos clientes e usar videos para treinamentos de vendas
(principalmente com os vendedores trabalhando remotamente).

Se é tendéncia no ambito das vendas, nos vamos falar sobre isso
Estamos confiantes de que todas as cinco tendéncias serdo fundamentais na evolucdo
das vendas deste ano, mas com certeza haverd outros desenvolvimentos influentes.

Acompanharemos de perto e dividiremos com vocé todas as novidades deste setor
em constante mudangas ao longo de 2021.
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