Sao Paulo, sexta-feira, 08 de novembro de 2024
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ESTRATEGIAS EFICAZES PARA IMPULSIONAR
VENDAS E CRIAR CONEXOES NO VAREJO DIGITAL |
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O mercado de marketplaces B2B no Brasil esta em plena expansdao, acompanhando a crescente digitalizacdo e evolucao das
necessidades das empresas. A pandemia acelerou o0 movimento para o comércio eletronico, e o comportamento
de compra das empresas brasileiras passou a refletir tendéncias globais, como a busca por experiéncias

de compra mais eficientes e personalizadas.

Lucas Azevedo (*)

cialmente em relacao a adaptacao das solugdes para a reali-
dade nacional. Trazer volume e escala para um marketplace
B2B é um grande desafio, especialmente quando o objetivo € fazer
com que os clientes comprem de miultiplos canais e vendedores.

E sse cendrio apresenta oportunidades e desafios tinicos, espe-

Diferentemente dos marketplaces B2C, as empresas, que atuam
nessa frente, enfrentam barreiras como aprovagoes de crédito,
processos de cadastro e a necessidade de promover o cross-sell
entre diferentes sellers.

Porisso, quero explorar as principais dificuldades e apresentar
solucdes praticas, baseadas em aprendizados de experiénciasreais
que identificamos com nossos parceiros e outras que acontecem
no nosso dia a dia. Confira:

] Barreiras de crédito e cadastro: a importancia de
acoes proativas - Um dos principais obstdculos no modelo
atual de marketplaces B2B é a auséncia de processos sistema-
tizados e escalaveis para a integracao de novos clientes. Muitas
operacgdes ainda dependem de cadastros manuais, o que limita
a capacidade de expansiao rapida.

Para que uma operacao escale de forma eficiente, € essencial oti-
mizar e automatizar os processos de aprovacao de crédito e cadastro
de CNPJ. Essaabordagem ndo apenas facilita uma integracdo mais
4gil, mas também elimina barreiras burocraticas, proporcionando
um acesso mais facil dos lojistas as ofertas da plataforma.

Segundo dados da McKinsey & Company, 40% dos consumi-
dores compram mais online apés a pandemia, o que destaca a
necessidade de uma experiéncia simplificada e eficiente para
todos os envolvidos.

2 A Importancia da experiéncia omnichannel - A
medida que os consumidores B2B adotam comportamen-
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tos de compra semelhantes aos dos consumidores B2C, a
necessidade de uma experiéncia omnichanel se torna cada
vez mais evidente. A pesquisa B2B Pulse 2024 revela que os
clientes B2B utilizam, em média, dez canais de interacéo,
mas mais dametade deles deseja uma experiénciaintegrada.
Essa falta de continuidade na experiéncia pode levar a troca
de fornecedores.

Implementar uma estratégia omnichannel eficaz, que ofereca
interacoes consistentes e conectadas, € fundamental para reter
clientes e aumentar a satisfacdo. Isso ndo apenas melhora a
jornada do cliente, mas também contribui para um aumento
nas vendas. Com 71% das empresas B2B oferecendo comércio
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eletronico, é essencial que esses canais funcionem de maneira
coesa para maximizar as oportunidades de venda.

3 A forca do WhatsApp e comunicacdes segmentadas
- O uso do WhatsApp como ferramenta de vendas € amplamen-
te aceito no B2B, especialmente no Brasil, onde o aplicativo é
um dos mais utilizados para comunicacao. O envio de listas de
transmissdo e promogoes didrias é uma pratica comum e gera
resultados tangiveis, garantindo que os lojistas ndo percam as
ofertas do dia.

40 relacionamento pessoal como ferramenta para
alavancar vendas - Embora escalar uma forca de vendas pos-
sa ser um processo trabalhoso e custoso, especialmente em um
marketplace B2B, a presenca fisica e o contato pessoal com os
lojistas sdo fundamentais para o sucesso. Planejar visitas e ter
uma presencaativanaslojas criarelacionamentos mais proximos,
de confiancga e duradouros, removendo barreiras a digitalizacao
e facilitando a transi¢do para o uso de plataformas online.

Estabelecer uma equipe de vendas concentrada nas principais
regides € crucial para que as interacdes sejam mais eficazes. Os
vendedores atuam como facilitadores no processo de adesédo dos
lojistas ao marketplace, melhorando o relacionamento e permi-
tindo a identificacio e resolucio agil de problemas.

5 Ferramentas decisivas para aumentar as vendas
- No ambiente de marketplaces B2B, promocoes e cupons de
desconto sdo alavancas fundamentais para impulsionar vendas,
tantono curto quantonolongo prazo. Essesincentivos estimulam
o consumo e podem ser eficazes para aumentar a recorréncia de
compra, a0 mesmo tempo em que ampliam o mix de produtos
adquiridos pelos clientes.

Essas ferramentas ajudam a promover produtos com maior
margem de lucro, permitindo que a industria estimule tanto a
experimentacao de novos itens quanto o aumento do volume de
vendas em diferentes categorias.

Campanhas segmentadas, com foco em cupons ou descontos
direcionados, sdo uma estratégia poderosaparaaumentar aadesao
ao portfélio completo de uma empresa. Essas acoes ndo apenas
atraem novos clientes, mas também incentivam a recompra e o
cross-sell entre diferentes vendedores, fortalecendo o relaciona-
mento com o cliente e ampliando a participacdo no marketplace.

6 Personalizacdo e nichos — Amedidaque os marketplaces
se tornam mais competitivos, a personalizagdo surge como uma
ferramenta estratégica essencial para atrair e reter clientes. A
tendéncia de marketplaces especializados estd em ascensao, com
35% dos consumidores optando por comprar em mercados mais
nichados, que oferecem produtos e experiéncias adaptadas as suas
necessidades especificas, conforme dados da McKinsey & Company.

Essa personalizacdo permite que as marcas criem conexoes
mais profundas com seus clientes, oferecendo ofertas segmen-
tadas, recomendacdes personalizadas e experiéncias de compra
mais envolventes. Além disso, os marketplaces que investem em
nichos especificos tém uma vantagem competitiva ao atender
de maneira eficaz demandas mais focadas, oferecendo produtos
diferenciados e suporte especializado.

(*) - E head de produto da Juntos Somos Mais
(https://loja.juntossomosmais.com.br/home/).



