GUIA COMPLETO

Aprenda a
Vender B2B

O guia completo e sem mitos pra vender de verdade pra empresas, do
primeiro contato ao pos-venda.
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APRENDA A VENDER B2B

1. Introducao

Se vocé esta comecando em vendas B2B, provavelmente ja recebeu conselho contraditério: 'seja
mais agressivo', 'nunca desconte', 'sempre feche na primeira reunido'. Esse guia é diferente
— cobre o ciclo completo da venda B2B de um jeito pratico, sem férmula magica.

2. O Ciclo Completo da Venda B2B

Etapa O que acontece

Prospeccao Identificar e abordar quem tem o perfil certo
Diagnostico Entender o problema real antes de apresentar
Proposta Apresentar solucao de forma clara e especifica
Negociacao Ajustar termos protegendo margem
Fechamento Conduzir a decisao final sem pressa artificial
Pos-venda Garantir entrega e abrir espaco pra expansao
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3. Primeiro Contato: A Impressao Certa

O primeiro contato define se a conversa continua ou morre ali. O erro mais comum de quem
estda comecando é falar de si mesmo e do produto antes de mostrar que entende o contexto do
outro lado.

Na pratica:

Comece toda abordagem mostrando que vocé fez o dever de casa sobre a empresa ou a
pessoa — isso sozinho ja separa vocé de 90% das abordagens genéricas que o comprador
recebe.

4. Diagnostico: Antes de Vender, Entenda

Pular o diagnéstico pra chegar rapido na proposta é o erro mais caro em vendas B2B. Sem
entender o problema real, vocé apresenta solucdo genérica — e solucao genérica gera objecao
de preco, porque o cliente ndo vé valor especifico.
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5. Proposta: Apresentar Sem Empurrar

Uma proposta boa é aquela que o préprio cliente consegue defender internamente, sem vocé na
sala. Isso significa: linguagem clara, estrutura l6gica, sem jargao desnecessario.

6. Fechamento: Sinais de Que é Hora de Pedir

- O cliente comeca a fazer perguntas sobre implementacdo, ndo mais sobre o problema
- O cliente ja fala em 'quando' em vez de 'se'
- As objecdes principais ja foram investigadas e resolvidas

Quando esses sinais aparecem, peca a venda diretamente — esperar demais por medo de parecer
insistente também afasta o fechamento.

7. P6s-venda: Onde a Maioria Erra

Muito vendedor some depois de fechar. Isso € um erro caro: o pos-venda € onde nasce a
indicacéo, a renovacao e a expansao de conta. Um simples check-in nas primeiras semanas ja
muda a percepcao do cliente sobre voceé.
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8. Erros de Quem Esta Comecando

Focar no produto em vez de focar no problema do cliente
Pular etapas pra 'ganhar tempo' e perder a venda por isso
Descontar por inseguranca, ndo por estratégia

Sumir depois que a venda fecha

9. Checklist Pratico

- [] Entendi o problema real antes de apresentar minha solucao?

- [ ] Minha proposta e facil de o cliente defender sozinho internamente?
- [ ] Eu peco a venda quando os sinais aparecem, sem enrolar?

- [ ] Eu acompanho o cliente depois que a venda fecha?
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10. Cenario llustrativo

Exemplo do tipo de resultado buscado:

Um vendedor iniciante, sem processo definido, passou a seguir o ciclo completo
estruturado. Resultado esperado nesse tipo de ajuste: menos venda perdida por pular
etapa, e mais indicacéo vinda de pés-venda bem feito.

11. Proximos Passos

Esse guia cobre o ciclo inteiro em visdo geral. Temos guias mais profundos sobre cada etapa
— prospeccao, negociacdo, SPIN Selling e mais — todos gratuitos. Se quiser apoio direto pra
estruturar seu processo, vale conversar com a gente.

Victor Raniery « Wesley Alcantara

Especialistas em Vendas Consultivas B2B — RD Machine

@rdmachine - Pagina 6



