Séao Paulo, sabado a segunda-feira, 29/11 a 01/12 de 2025

Matéria de capa

o modelo B2B, sigla para business to business

— ou, em portugués, de empresa para empresa

—, 0s produtos e servicos oferecidos tém como
proposito apoiar diferentes operagoes, desde produtivas,
comerciais ou administrativas. Para quem quer atuar na
area de educacdo corporativa, por exemplo, o modelo
B2B pode ser uma excelente estratégia paraimpulsionar
osnegocios. De acordo com o Panorama do Treinamento
no Brasil 2023/2024, da ABTD, 94% das empresas ja pos-
suem orcamento anual voltado a capacitacdo, e aquelas
que aplicam programas continuos de formacaoregistram
aumento médio de 20% na produtividade.

Raphael Britto, CEO da Spaceclass, rede de fran-
quias especializada em solu¢des de ensino de idiomas,
destaca que, no setor de educacdo corporativa, os
resultados sdao intangiveis e de longo prazo, o que
exige uma abordagem de vendas mais estratégica e
que va além do convencional. “O sucesso em vendas
B2B néo estd apenas em convencer, mas em construir
uma parceria consultiva que gere valor mensuravel
para o cliente”, completa.

Britto reuniu quatro estratégias aprimoradas para
vender solucdes de educacdo corporativa, como o
ensino de idiomas, e posicionar sua empresa como
uma parceira indispensavel. Confira:

] Domine a solucao e antecipe objecdes -
Conhecer o produto é o basico. O diferencial esta em
dominar a solucao completa que vocé oferece. Para
um programa de idiomas corporativo, isso significa
ir além de carga horaria e metodologia. E preciso
articular com clareza os diferenciais competitivos
que resolvem as dores do cliente. Na Spaceclass,
por exemplo, a abordagem inclui uma metodologia
focada em conversacao e um algoritmo que agrupa

QUATRO ESTRATEGIAS PARA CONQUISTAR
NOVOS CLIENTES PARA O SEU NEGOCIO
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cc O sucesso em vendas B2B nao
esta apenas em convencer,
mas em construir uma parceria
consultiva que gere valor
mensuravel para o cliente

profissionais por areas de interesse, otimizando o
aprendizado e o networking.

“Umvendedor de alta performance também antecipa
eneutraliza objecoes comuns com argumentos solidos.
Ao invés de ser reativo, prepare-se para responder a
questoes como: “meus colaboradores ndao tém tempo”
e “e se o funcionario sair da empresa?”, com solucoes
de flexibilidade (aulas online e ao vivo) e dados so-
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$ bre como o investimento em capacitacdo aumenta a

' retencao de talentos”, orienta o executivo.

2 Atue como um consultor estratégico - No
mercado B2B, o papel do vendedor é o de um consul-
tor com o objetivo de realizar um diagnoéstico preciso
das necessidades da empresa. “Investigue os desafios
do potencial cliente: ele esta perdendo negocios por
falhas de comunicacdo em inglés? Pretende expandir
para mercados internacionais? A equipe técnica tem
dificuldade paraacompanhar documentacoes e treina-
mentos globais?”, explica. Combase nesse diagnostico,
construa um Perfil de Cliente Ideal (ICP), focando em
empresas cujo crescimento esta diretamente atrelado
a proficiéncia em um novo idioma.

“A abordagem de vendas torna-se personalizada,
apresentando asolucao de idiomasnao como um custo,
mas como um habilitador estratégico para os objeti-
vos de negocio do cliente, seja em tecnologia, saude,
financas ou comércio exterior”, indica o executivo.

3 Demonstre o retorno sobre o investimento
(ROI) - Decisores corporativos, especialmente o C-level
e o financeiro, aprovam investimentos com base em
resultados tangiveis. Portanto, € fundamental construir
um business case sélido que demonstre o retorno sobre
o investimento (ROI) do treinamento de idiomas.

“Utilize métricas e provas sociais, como cases de
sucesso e depoimentos de outras empresas. Apresente
dados que mostrem como a fluéncia em inglés pode,
por exemplo, aumentar as vendas internacionais em
X%, reduzir erros de comunicacao que custam Y por
ano, ou melhorar a taxa de retencao de talentos, evi-
tando custos de novas contratacdes. Quando o cliente
visualiza o impacto financeiro positivo da sua solucao,
adiscussdao muda de preco paravalor”, ressalta o CEO.

4Gerencie o ciclo de vendas com agilidade
estratégica - Agilidade no B2B nao é apenas respon-
derrapido, mas sim gerenciar um ciclo de vendas que é
inerentemente mais longo e complexo. Isso exige uma
cadéncia de follow-up estruturada e o uso inteligente
de um CRM para registrar todas as interacoes e definir
0s proximos passos. O processo envolve multiplos
decisores (RH, gestores de area, diretoria) e requer
paciéncia e persisténcia.

“A agilidade estratégica esta em nutrir os leads que
nao estdo prontos para a compra com conteudo de
valor, agendar demonstracoes da plataforma de forma
proativa e elaborar propostas personalizadas rapida-
mente”, aconselha.

Além disso, o trabalhonao terminano fechamento do
contrato; um p6s-venda focado no sucesso do cliente
(onboarding, acompanhamento do engajamento e
resultados) é crucial para garantir a renovacao e a
expansao da conta.



