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MODELO DE NEGOCIO B2B

Aline Cristina da Silva

Maria Herina Pereira dos Santos
Pollyane Correira Vieira Oliveira
Bruno Melo Moura*

Resumo: O modelo de negdcio B2B (business to business) é caracterizado quando
uma empresa vende para outra empresa, possuindo diversas diferencas em relacao
ao modelo que opera vendendo diretamente para o consumidor final. O objetivo
central deste trabalho é analisar o modelo de negdécio B2B, para isso foi feita uma
revisdo bibliografica de artigos cientificos no site SPELL, com abordagem qualitativa
e exploratoria. A pesquisa se justifica pelo importancia da obtencéo de informacgdes
gue melhorem a administracdo empresarial, seja de pequenas ou grandes empresas
para alcance de crescimento econdmico, tendo em vista as peculiaridades do modelo
negocial B2B.

Palavras-chave: B2B. Marketing do B2B. Modelo negocial empresarial.



1 INTRODUCAO

As empresas que produzem materiais ou servigos podem atender consumidores
finais ou outras empresas, o primeiro modelo € conhecido como B2C (Business to
Consumer) e o segundo como B2B (Business to Business). O modelo analisado neste
trabalho é o B2B, que, como dito anteriormente, é caracterizado quando uma empresa
vende para outra empresa. (Espindola, Mafra, Guimaraes, 2023)

De acordo com Castanheira, Vaz e Cardoso (2022), as empresas que atuam
com esse tipo de modelo possuem especifidades que as diferenciam das outras que
vendem para consumidores finais. Um exemplo disso é o foco maior na aquisicédo de
clientes novos do que na manutencdo dos atuais, deixando de lado a fidelizacéo e
dando atencdo maior a conquista de clientela.

O objetivo central deste trabalho é realizar uma anéalise do modelo de negocio
B2B, para isso foi feita uma revisdo bibliografica de artigos cientificos que tratam do
mesmo tema aqui analisado. O delineamento metodoldgico seguido para alcancar o
objetivo principal esta descrito abaixo em topico espeficico.

As empresas precisam compreender melhor quais as caracteristicas de cada
modelo negocial que seja ideal para alncancar o objetivo financeiro planejado e
aumentar o lucro obtido. Assim, importancia da pesquisa do tema aqui analisado se
da em razao da obtencao de informacdes que melhorem a administracdo empresarial,
seja de pequenas ou grandes empresas.

Ademais, apos a pandemia causada pelo corona virus, as relacdes comerciais
foram modificadas e as pessoas passaram a comprar produtos e a contratar servicos
de forma on-line, sendo desnecessaria a presenca fisica do vendedor, assim, atender
as demandas dos clientes fazendo com que estes consigam comprar no momento em
gue desejarem sem obstaculos em relacdo a empresa vendedora é de suma
importancia para largar na frente das demais empresas concorrentes. (Filho et al,
2020)

Neste sentido, o presente estudo tem como objetivo realizar um mapeamento
das discussfes académicas acerca da tematica BSB. Neste sentido, o trabalho esta
dividido em trés partes, a primeira trata da conceituacdo do B2B, sendo descritas suas
caracteristicas e principais especificidades, em seguida, na segunda parte é feita uma
diferenciacado do modelo B2B em relacdo ao B2C, sendo feitas breves consideragdes

em relacdo aos dois modelos. Por fim, sdo analisados os resultados obtidos com a



busca feita no banco de dados da SPELL.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 O que é o modelo de neg6cio B2B

Ha algum tempo as pessoas eram obrigadas a comprarem produtos produzidos
préximos de suas casas, tendo em vista que plataformas de vendas ndo existiam ou
eram tinham limites de campo de entrega, assim, com o passar do tempo e a maior
expansdo do uso da internet nas relagbes comerciais, passou-se a poder fazer
compras até mesmo em paises que ficam do outro lado do mundo. (Filho et al, 2020)

Isso se tornou uma pratica comum e abriu um horizonte para todos os
consumidores, fazendo com que possamos comprar produtos onde bem
entendermos, pois atualmente os meios de transportes estdo mais velozes nas
entregas de produtos comprados. Assim, o fabricador e distribuidor atuam
conjuntamente para fazer o produto chegar até o cliente de forma rapida. (Filho et al,
2020)

O mercado financeiro esta dividido em varios grupos de acordo com o objetivo
final de venda. O modelo analisado aqui neste trabalho é o caracterizado pela venda
de produto ou prestacdo de servico de uma empresa para outra, comumente
conhecido como B2B, que decorre do termo em inglés “business to business”.
(Espindola, Mafra, Guimaraes, 2023)

Um ponto de forte interesse em relacdo as empresas que vendem diretamente
para outras empresas € no que diz respeito ao marketing produzido. O ramo tem uma
alta competitividade e esse fator é determinante para que para se destacar sejam
adotadas estratégias que destaquem a empresa para o cliente, fazendo com que se
sobressaia em relagcédo aos concorrentes. (Ardigo, Behling, Ardigd, 2023)

O marketing realizado pela empresa define qual marca os clientes irdo escolher
e adotar como a melhor, e isso ndo € exclusivo no modelo B2B, pois também ocorre
no modelo B2C. Desta forma, as vantagens decorrentes de um bom marketing séo
interessantes para atingir qualquer tipo de cliente, independente da forma de atuacéo
da empresa. (Lugoboni et al, 2022)

Ardigo, Behling e Ardigd (2023) explicam que ao adotar o modelo de venda
B2B, a empresa deve investir em marketing e os profissionais devem estudar para

entender quais as reais necessidades dos clientes, para isso € importante



compreender como é feito o processo de escolha dos bens e servicos que seréo
contratados.

Os autores destacam que em relacdo ao marketing especifico para o modelo
B2B, o Brasil ainda estd em sua fase inicial, pois € preciso que haja maior empenho
na adocao de estratégias das organizacfes para que o marketing feito atinja de forma
eficiente os clientes que irdo adquirir o produto vendido. (Ardigd, Behling, Ardigo,
2023)

Além disso, em relacdo a adocdo a utilizacdo dos meios digitais para
propagandas e comunicacdes de modo geral, as empresas B2B nao utilizam muito.
Isso porque o uso por esse modelo é muito recente, fazendo com que haja curiosidade
no que se refere ao uso das ferramentas. Sendo assim, séo deixados de lado varios
beneficios que as empresas poderiam desfrutar para facilitar a comunicagédo com os
clientes, a captacéo e a propagacao de ofertas, por exemplo. (Ardigo, Behling, Ardigo,
2023)

No mesmo sentido explica Lugoboni et al (2022) ao dizer que no segmento B2B
€ necessario que seja feito um projeto de marketing diferenciado quando for lancado
um produto novo no mercado, sempre com caracteristicas diferenciadas que oferecam
0 maximo de beneficios ao cliente e que supere o valor vendido pelos concorrentes.

O modelo B2B requer um atendimento diferenciado em relacdo aos seus
clientes, pois esse segmento exige uma maior proximidade e fidelizacéo dos clientes,
dai que a ideia de que isso ndo € necessario faz com que contratos sejam perdidos
por falta de conhecimento sobre as relagcbes empresariais dessa area. A empresa
pode vender o melhor produto do ramo, ter uma 6tima qualidade no servigco que
oferece, mas se a relacdo com o cliente ndo for bem estrutura e estreita baseada na
confiancga, o cliente ndo ir4 querer adquirir o produto com tal empresa. (Lugoboni et
al, 2022)

Manosso et al (2021) desenvolveu uma pesquisa em que destacou que as
decisdes tomadas em relacdo as empresas que operam no modelo B2B sdo tomadas
por grupos de pessoas especificas para isso ou até mesmo por uma Unica pessoa, ao
contrario do que se pensa; que sao decisfes tomadas por organizacfes maiores. E
isso é determinante nos resultados de toda empresa, portanto, a formagédo de bons
gestores, que saibam acerca da aplicabilidade de cada estratégia adequada ao
modelo é crucial para o crescimento ou ndo da empresa.

Portanto, compreender que os comportamentos na vida pessoal de cada



individuo sdo determinantes no modo em que vai gerir 0s negécios e tomar decisées
€ importante para prever problemas e gerir melhor os negdcios. Isso evita que haja
perdas significativas em relacdo ao empreendimento. Assim, treinamento e suporte
técnico é essencial no ramo de atuacdo das empresas que operam no modelo B2B,
principalemente por esse modelo atuar com contratos que envolvem um pre¢o de
venda mais significativo que o modelo B2C. (Manosso et al, 2021)

Outro ponto em destaque em grau de importancia para sucesso de venda de
uma determinada empresa € a relacdo com o cliente. Essa relacdo deve ser baseada
em confiabilidade, portanto, a administracdo empresarial deve se atentar ndo apenas
aos aspectos relacionados ao ato decisério do grupo empresarial, mas em relacéo,
também, as decisbes que os clientes costumam tomar quando decidem fechar um

contrato de compra de produto ou de contratacdo de servi¢co. (Manosso et al, 2021)
2.2 Diferenca entre o modelo B2B e 0 B2C

Ao longo dos anos houve uma drastica mudanca na demanda dos consumidores,
fazendo com que o modelo B2B fosse mais utilizado em comparacdo ao B2C.
Segundo Correira (2022), as mudancas entre os dois modelos dizem respeito a varios
aspectos, entre eles estao os servi¢cos que sao oferecidos por cada segmento, como
é realizado o atendimento na hora do fechamento de contrato de venda, o0 modo como
é feita a entrega do produto comprado ou do servico contratado e a prestacéo de
assisténcia caso seja necessario.

Tendo em vista os objetivos finais de venda, os produtos desenvolvidos para o
mercado B2B levam muito mais tempo a serem produzidos do que os do B2C,
portanto, é de extrema relevancia que toda energia empregada para desenvolvimento
do produto e do marketing surtam os efeitos desejados de vendas. Pelo fato do
mercado B2B ser o responsavel pela criacdo e fornecimento dos produtos que serao
utilizados por outras organizacdes que fornecem servicos ou fazem a venda do
produto ao consumidor final é importante que se tenha maior empenho na construcao
de todo o processo de producéo e finalizacdo do produto. (Lugoboni et al, 2022)

Lugoboni et al (2022) destaca uma diferenca entre os dois tipos de mercado, o
B2B é caracterizado pelo fato de produzir para outras organizacdes que sao
fornecedoras para consumidores finais, assim, apesar de ter menos clientes, tem mais

lucro, pois os contratos firmados séo de precos bastante altos. Por esse fator, a



relagcdo entre as duas empresas, a que produz os produtos e a que vende aos
consumidores finais, € bem mais estreita, tendo em vista as especificidades em
relacéo ao processo de contratacao.

Apesar das inumeras diferencas, os dois tipos de mercados precisam caminhar
no mesmo sentido, pois o objetivo final de qualquer um deles é a venda aos
consumidores finais, por isso é que tanto o modelo B2B quando o B2C precisam estar
atentos as demandas dos clientes finais, sempre acompanhando as tendéncias de
vendas e providenciado para que essas informagdes sejam utilizadas na confeccéo
dos novos produtos a serem ofertados no mercado, o marketing feita para apresentar
o produto e a forma como o cliente vai ser atentido. O mercado B2B € o que mais
precisa estar atento a esses aspectos na area referente ao marketing, pois atende o
B2C e os consumidores deste. (Lugoboni et al, 2022)

Uma outra caracteristica de diferenca destacada entre o modelo B2B e 0 B2C é
gue no primeiro as decisdes de compra tendem a ser mais objetivas, racionais e
baseadas em fatos concretos, isentas de emocdes e subjetividades, tendo em vista
gue a busca pelo menor preco se faz necessaria diante de contratos que envolvem
um alto valor econémico, em contrapartida, o segundo modelo tende a ser rodeado
de valor subjetivo, pois geralmente um consumidor compra baseado em suas
emocoes. (Souza, Guerreiro, Amaral, 2021)

As empresas que operam no modelo B2B possuem profissionais especializados
gue sdo responsaveis por analisar cada detalhe acerca do servico e do produto
contratado, portanto é importante que todas as informacfes estejam claras e
suficientemente postas para que o comprador se sinta confortavel e confiante no
produto fornecido, isso inclui o preco do produto. Diferente do consumidor comum que
nao costuma analisar todos o0s aspectos do produto que estd comprando. (Souza,
Guerreiro, Amaral, 2021)

Algumas empresas durante a pandemia causada pelo covid-19 tiveram que
mudar o modelo de negdcio, passando a dispor de servigos prestados diretamente ao
consumidor final. Isso foi necessario em razdo da drastica mudanca trazida pelo novo
modo de vida, as pessoas tiveram que ficar mais tempo em casa e, com isso, tiveram
menos contato com espagos de lojas e empresas fisicas, passando a consumir
produtos pela internet. (Moreira et al, 2021)

Essas mudancgas foram acompanhadas por muito trabalho, pois os dois modos

de operacédo possuem muitas diferencas, principalmente no marketing empregado em



casa ramo. Diversas funcionalidades que ndo s&o necessarias para atender no
modelo B2B precisam ser adotadas no modelo B2C, como a forma de pagamento de
aceitar cartdo e outras facilidades que consumidores finais precisam encontrar nas
plataformas de atendimento das empresas das quais consomem produtos e servicos.
(Moreira et al, 2021)

Assim, de modo geral os dois modelos possuem diferencas no que diz respeito
ao publico-alvo final que no B2B é uma empresa, ja no B2C é o consumidor final, ndo
passando por nenhuma intermediacdo, a venda é realizada de forma direta. O tipo de
marketing adotado também tem divergéncia, no B2B é mais detalhada, ha maiores
especificacdes técnicas e beneficios operacionais, tendo em vista que as empresas
dispbem de equipe especializada para verificar todas essas informacdes. (Cabral,
Ribeiro, Roméo, 2020)

O marketing em relagdo ao modelo B2C € mais emocional, pois o consumidor
final € movido a comprar de acordo com suas emocgdes e vontades, sempre prezando
por realizar seus desejos pessoais. Assim, o merketing utiizado tera um maior apelo
emocional, trazendo sempre beneficios no preco e na conveniéncia ao consumidor.
(Cabral, Ribeiro, Roméo, 2020)

Cabral, Ribeiro e Roméo (2020) destacam outra caracteristica divergente em
relacéo aos dois modelos operacionais diz respeito ao ciclo de vendas, que no B2B é
mais longo, pela quantidade de complexidades envolvidas no negocio. Ja o B2C é
mais curto, tendo em vista que as decisdes sdo tomadas diretamente pelo consumidor,
e 0s motivos de decisdo tomados por este sdo menos complexas que de um grupo
empresarial.

O volume de compras feito em cada modelo negocial também é diferente, tendo
em vista que no modelo B2B € bem maior que o feito no modelo que atende ao
consumidor final de forma direta. Importante destacar que essas divergéncias séo
genéricas, pois nos dois modelos € possivel encontrar modos de administracao que

sejam parecidas ou até mesmo iguais. (Cabral, Ribeiro, Roméao, 2020).

3 DELINEAMENTO METODOLOGICO

Este trabalho tem como objetivo central analisar o modelo de negécio
conhecido como B2B (business to business), e para tanto foi feita uma reviséo

bibliografica, tendo sido utilizado o banco de dados da SPELL. De acordo com



Fontelles, Simdes e Farias (2009) é através da revisdo ampla da literatura que o
pesquisador passara a conhecer sobre o autor do tema que esta sendo pesquisado,
além de entender quais aspectos foram abordados e desfazer as duvidas sobre o
tema ou sobre a questao da pesquisa proposta.

A abordagem é qualitativa, tendo em vista que ndo objetivamos quantificar
nenhum dado, mas apenas realizar uma analise do médelo B2B. Para Fonseca
(2002), a pesquisa permite adquirir um entendimento sobre a realidade que sera
investigada, além de fornecer os subsidios necessarios para a sua interpretacdo. A
pesquisa €, portanto, uma investigacdo que tem como finalidade resolver um
determinado problema por meio de procedimentos cientificos.

A SPELL (Scientific Periodicals Electronic Library) € um repositério de artigos
cientificos e proporciona acesso gratuito a informagéo técnico-cientifica. O sistema
permite indexar, pesquisar e disponibiliza produc¢des cientificas nas areas de
Administragéo Publica e de Empresas, Contabilidade e Turismo.

Em seu site a SPELL destaca que seu objetivo central € promover o acesso,
organizacao, disseminacdo e analise da producédo cientifica de distintas areas do
conhecimento, o Spell cumpre com uma dupla missdo: organizar, numa unica base
de dados, um significativo acervo de conhecimento e proporcionar acesso livre a
usuarios interessados na producéao cientifica. No futuro, prevé a incluséo de periddicos
de outras areas do conhecimento, preferencialmente, na forma de colec¢des.

No site da SPELL é possivel realizar busca com filtros, para este trabalho foi
utilizada a palabra-chave “b2b”, foram filtradas as pesquisas produzidas entre janeiro
de 2020 e dezembro de 2023, tendo sido obtidos 15 trabalhos como resultado. Os
artigos encontrados foram organizados em uma tabela (tabela 1) com o nome dos
autores, titulo do trabalho, objetivo central e o ano que foram realizados e publicados.

Os 15 trabalhos selecionados e tabelados foram analisados e serviram como
base para o referencial tedrico e para construcdo do tépico de resultados deste
trabalho. Tendo sido alguns dos trabalhos encontrados descartados por nao tratarem

do tema aqui proposto.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Na Tabela 1 apresenta abaixo séo apresentados os resultados obtidos com a busca

sobre 0 modelo de negécio B2B no SPELL.



Tabela 1 — Artigos obtidos sobre B2B no SPELL entre 2020 a 2023.

Autor Titulo Objetivo Ano
Cenérios prospectivos no Apresentar uma abordagem de
Correia Brasil para Telecom no cenarios prospectivos para 2050 no 2022
segmento B2B em 2050 segmento B2B para as operadoras de
telecomunicacdes no Brasil
Efeito cascata das Analisar as relagfes entre as
capacidades de marketing capacidades de marketing estaticas
Reimann; estaticas e dinamicas na (CME), capacidades de marketing
Carvalho; performance internacional: dindmicas (CMD) e desempenho 2023
Duarte Analisando a orientacdo para | internacional de pequenas e médias
0 mercado como antecedente empresas (PMEs), bem como a
conexao entre CME e CMD.
Mapeamento de atributos do
Espindola; ecossistema de Fintechs Propor um modelo de mapeamento de
Mafra; brasileiras: proposi¢éo de atributos do ecossistema de “FinTechs” 2023
Guimarées modelo tedrico analitico brasileiras
O marketing diaital nas determinar como e de que forma as
equenas e m(gdia% empresas Pequenas e Médias Empresas (PMESs)
Castanheira; pequenas € med pres da Industria Téxtil e Vestuério
] da industria téxtil e vestuario 2022
Vaz; Cardoso portuguesa, que operam no segmento
portuguesa
B2B, usam as ferramentas de
marketing digital.
Jornagg do consum_|d~or B2B: Aplicar o modelo dos 5 A’s, proposto
analise e proposicao de ) .
. . . o por Kotler, Kartajaya e Setiawan
Ardigé; Behling; marketing digital para o : .
o . (2017), considerando a jornada de 2022
Ardigé mercado de servicos de . .
. R compra online do consumidor
projetos de engenharia civil organizacional
identificar e analisar fatores
Intearating technolo determinantes na adoc¢ao e uso de
Oliveira; -9 9 gy. aplicativos delivery e sua relagdo com o
. adoption, use, and value: a
Gongalves; s . desempenho das empresas adotantes, 2022
RO study of applications delivery 2 ~
Oliveira através de uma extenséo do modelo
Teoria Unificada de Aceitacédo e Uso de
Tecnologia (UTAUT2)
Lancamento de novos
produtos no segmento identificar quais estratégias de
Lugoboni et al alimenticio B2B: insights ge marketing sdo utlllzadas_ no Ign_c;amento 2022
uma empresa com atuacao de novos produtos alimenticios no
global mercado B2B
Associacao entre 0 ambiente o .
) P levantar a associacdo entre 0 ambiente
Souza; de precificacdo e a D ~
. de precificacdo e a formacao do preco
Guerreiro; abordagem de preco baseada 2021
com base no valor em empresas do
Amaral no valor
mercado B2B
Da conexa ao Docpass: O
. ambiente competitivo das Narrar a trajetoria de uma plataforma
Moreira et al oo - ) 2021
plataformas de telemedicina de telemedicina no Brasil.
Definindo categorias de A andlise do impacto competitivo das
Caciatori; FinTechs: uma proposta de | FinTechs demanda a padronizagéo de 2021
Cherobim categorizacdo baseada na suas categorias para comparar seus

literatura e em dados

produtos e servigos com o atualmente
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empiricos disponibilizados pelos bancos
incumbentes.

Desenvolver um modelo que explora o
efeito da similaridade entre valores

pessoais de vendedores e 2021

compradores no valor do
relacionamento B2B

Efeito da Similaridade de
Valores Pessoais no Valor do

Manosso et al Relacionamento B2B

Avaliar os beneficios e os pontos
negativos que a implantagcdo de um
software B2B (Business to business)
usado para automatizar o processo 2020
compra e venda, juntamente com a
atuacdo do vendedor podem trazer

para a cadeia de abastecimento

A Automacéo Comercial B2B
como Canal de Negécios
para a Cadeia de
Abastecimento e o Papel do
Vendedor

Filho et al

Determinantes das

Cabral: Ribeiro: | renovacdes de contratos nas Determinar a intensidade de estresse,

burnout e os estressores dos 2020

Romao relagbes business-to-business trabalhadores da industria petrolifera
apresentar bases para a realizacéo de
Segmentacdo de Mercados e segmentacdo de mercado e
Sousa: Dias Diferenciggﬁo de Ofertas de | diferenciacdo de servicos de logistica 2020
Logistica Reversa reversa para e-commerce,
considerando as caracteristicas do
modelo B2B2C
Modelo de Negdcios em Apresentar um relato sobre a criacdo e
Plataforma Digital para a implantacdo de uma plataforma
Hummel; Silva | Comercializacéo de Flores no | digital em uma Cooperativa do Brasil 2020
Brasil destinada a comercializacao de flores e

plantas ornamentais no segmento B2B

Fonte: elaborado pelas autoras.

4.1 Singularidades da b2b

Os autores da maioria das pesquisas aqui utilizadas e que tratam do tema B2B
destaca que ha uma escassez em relacdo a producao de trabalhos que tratem do
tema, tanto no que diz respeito a area do marketing, quanto ao entendimento do
processo. Assim, € valido destacar que Correia (2022) construiu a tese de doutorado
com o titulo “Cenérios prospectivos no Brasil para Telecom no segmento B2B em
20507, e através de uma pesquisa de revisao bibliografica objetivou analisar cenéarios
futuros tendo como base o modelo B2B.

Correia (2022) ainda explica que o mercado com foco no consumidor esta
saturado e que a ado¢ao do modelo B2B é mais rentavel. Apds exposicdo de quatro
cenarios distintos, o autor conclui que as empresas que operam no modelo B2B
devem estar atentas as invengfes das empresas de tecnologia ou que atuam no
campo digital.

Em pesquisa produzida por Ardigd, Behling e Ardigé (2023), os autores
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tentaram entender como a jornada do consumidor pode fornecer informacdes sobre o
comportamento do consumidor, e fizeram isso é um contexto especifico de uma
empresa de engenharia que atendem construtoras, ou seja, uma empresa que adota
0 modelo B2B.

Adicionalmente, Ardigd, Behling e Ardigo (2023) também tratam da analise da
empresa escolhida, seguida a metodologia do estudo de caso, os autores fizeram uma
adaptacédo para entender melhor o modelo B2B, apds, foi feita analise da jornada do
consumidor e estudado seu comportamento on-line para assim compreender quais 0s
pontos que precisariam ser melhorados na empresa analisada. Assim, foi verificado
gue os clientes do modelo B2B fazem buscas na internet, pois sdo pessoas que
prestam servicos como autbnomos e que estao a procura de fornecedores para servir
a organizagao.

Em pesquisa produzida por Lugoboni et al (2022), que teve como objetivo
analisar as praticas de marketing em uma empresa fornecedora do segmento
alimenticio, que lancou produtos de pré-misturas de panificacdo, 0s autores
concluiram que ha uma grande necessidade de um marketing bem direcionado para
os clientes do modelo B2B, com isso, € preciso que se tenha cuidado com o que sera
produzido para a captacao de clientes. A prestacdo de suporte que atenda todas as
necessidades dos clientes, tendo em vista que a relacdo € muito préxima, 0 que gera
maior proximidade durante a compra. Dessa maneira, a equipe responsavel pelas
campanhas para divulgacao dos produtos precisa ser muito bem treinada e técnica ao
realizar o trabalho, pois todas as informacgdes precisam estar alinhadas ao mercado
em que a empresa atua. Com isso, erros devem ser evitados a todo custo, porque a
guantidade de informacBes € grande e possui alta volatividade, exigindo cada vez
mais organizacao e planejamento na passagem dessas informacdes para os clientes.

Outrossim, Lugoboni et al (2022) concluem que o relacionamento entre
empresa e cliente € primordial para o sucesso dos objetivos de vendas, sendo ainda
mais importante que o produto vendido, pois ho modelo B2B esse laco criado entre
vendedor e comprados é essencial, tendo em vista que apesar desse modelo ser
adotado no mundo todo, a pratica de adotar novas tecnologias para lidar com os
clientes é ainda recente e precisa ser explorado para melhoria do relacionamento com
o cliente.

O estudo densenvolvido por Souza, Guerreiro e Amaral (2021) teve como

objetivo analisar a relacdo entre o ambiente de averiguacdo de precificacdo e



formacé&o de preco, tendo por base o valor em empresas que atuam no modo B2B no
Brasil. Ao final da pesquisa os autores notaram que ha escassez de pesquisas sobre
o tema escolhido por eles, além de notar escassez no que diz respeito a pesquisas
desenvolvidas sobre processo de formacgao de precos de venda no pais. Estes autores
destacam, ainda, que no modelo B2B, considerando o processo de licitagdo publica
adotada pelo Administracdo Publica, algumas empresas podem até conseguir vender
seus produtos e servigos por um pre¢co menor, tendo em vista a contratagao via “menor
preco”’, porém ndo é sustentavel tendo em vista que isso gera menos retorno
financeiro e pode prejudicar a prestacao do servigo contratado.

No trabalho desenvolvido por Moreira et al (2021), entitulado “Da conexa ao
Docpass: O ambiente competitivo das plataformas de telemedicina”, os autores
explicam como uma empresa que atuava no ramo B2B passou a oferecer servicos de
medicina a consumidores finais, passando a atuar também no modo B2C. Essa
mudanca foi acompanhada por diversos desafios, tendo em vista as caracteristicas
especificas de cada modelo de negdcio. Tais autores indicam que a mudanca mais
notavel pelos profissionais que ficaram responséaveis pela mudanca do modelo de
negocio foi em relagdo ao marketing empregado, pois para oferecer produtos e
servicos no modelo B2C € necessario maior investimento, tendo em vista as
peculiaridades de atendimento necessarias aos consumidores finais. (Moreira et al,
2021)

Em estudo desenvolvido por Manosso et al (2021), entitulado “Efeito da
similaridade de valores pessoais no valor do relacionamento B2B”, em que o objetivo
central proposto pelos autores foi o de avaliar o efeito da similaridade entre valores
pessoais de vendedores e compradores no valor do relacionamento B2B, os autores
concluiram que os valores sociais dos compradores e dos vendedores atuam de modo
diverso no foco social e no pessoal. O estudo destes autores contribui com a noc¢éo
de que é preciso analisar ndo apenas 0s valores sociais envolvidos no processo de
venda dos compradores e vendedores, mas também os valores pessoais. A depender
do obijetivo final de venda pode ser ou néo interessante que o0s valores sociais e
pessoais do vendedor sejam parecido com o do comprador. Assim, é importante que
a equipe responsavel por essas decisdes esteja atenta a esses aspectos no momento

de vender.
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4.2 Extrapolagdes do modelo b2b

Contudo, € valido destacar que durante a andlise, percebeu-se que Alguns dos
trabalhos encontrados no corpus da pesquisa extrapolavam a tematica B2B. E o caso
do trabalho desenvolvido por Reimann, Carvaho e Duarte (2023) foi descartado, pois
apesar de ter feito uma pesquisa em empresas que utilizam o modelo B2B, o objetivo
principal foi “analisar as relacdes entre as capacidades de marketing estaticas (CME),
capacidades de marketing dinamicas (CMD) e desempenho internacional de
pequenas e médias empresas (PMEs), bem como a conexao entre CME e CMD”. Nao
condizendo com o objetivo final deste trabalho.

Do mesmo modo a pesquisa feita por Espindola, Mafra e Guimarées (2023),
intitulada como “Mapeamento de atributos do ecossistema de Fintechs brasileiras:
proposicdo de modelo tedrico analitico”, ndo foi utilizada no referencial teérico por
voltar seu olhar as empresas startups, analisando o contexto e a visdo mercadologica,
visando compreender as caracteristicas das “FinTechs”.

As pesquisas desenvolvidas pelos autores Sousa e Dias (2020) e Hummel e
Silva (2020) também nao atendiam aos parametros adotados para a construcéo deste
trabalho, isto &, divergia em relacdo ao tema aqui analisado, ndo tendo sido utilizadas
as bases do referencial teérico dessas pesquisas. No mesmo sentido foi feita a
pesquisa dos autores Caciatori e Cherobim (2021), os autores analisaram o impacto
competitivo das FinTechs através da analise de agrupamentos e de contetdo por meio
de uma ferramenta especifica para isso. Nao tratando a pesquisa do tema abordado
neste trabalho, de forma que foi descartado apos anélise do conteddo encontrado.

A pesquisa desenvolvida por Castanheira, Vaz e Cardoso (2022) também nao
atendeu aos requisitos para ser incluida e utilizada como referencial teérico neste
trabalho, pois apesar de tratar de um tema bastante atual, sobre o marketing e a forma
de comunicacdo entre empresas da industria téxtil e de vestuario e, apesar de
operarem no segmento B2B, tratavam especificamente sobre a relagcao entre empresa
e cliente por meio de redes sociais.

Do mesmo modo, o trabalho realizado pelos autores Oliveira; Goncalves;
Oliveira (2022) deu enfoque a analisar os “fatores determinantes na adogao e uso de
aplicativos de plataformas delivery e o impacto no desempenho das empresas

adotantes, no setor de food service, através de uma extensdao do modelo UTAUT2.”.
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Dessa forma, distoando do objetivo central aqui adotado e ndo servindo como base

conceitual para construcéo deste trabalho.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Considerando que o objetivo central deste trabalho foi realizar um mapeamento
das discussfes académicas do modelo de negécio B2B. Para isso foi feita uma revisado
bibliogréafica de artigos cientificos que tratam do mesmo tema aqui analisado. Neste
sentido, os resultados revelaram duas tematicas principais: as singularidades do
modelo B2B e possiveis extrapolacoes.

Considerando que as empresas precisam compreender melhor quais as
caracteristicas de cada modelo de negocio que seja ideal para alcancar o objetivo
financeiro planejado e aumentar o lucro obtido. Tem-se que a importancia da pesquisa
do tema aqui analisado se da em razéo da obtencéo de informacdes que melhorem a
administracado empresarial, seja de pequenas ou grandes empresas.

Apoés analise do referencial teorico, chegou-se a conclusdo que o modelo B2B
difere em varios aspectos em relagdo ao modelo B2C, como em relagdo ao publico-
alvo, ao marketing empregado, a duracao do ciclo de vendas, ao volume de compras
e ao relacionamento da empresa com o cliente. Parece ser, entéo, interessante que
seja feito um projeto de marketing diferenciado quando for lancado um produto novo
no mercado no modelo negocial B2B, sempre com caracteristicas diferenciadas que
oferecam o maximo de beneficios ao cliente e que supere o valor vendido pelos
concorrentes. Ainda, que as empresas que operam nesse modelo estejam sempre
preparadas e bem instruidas para captacéo de clientes e sua fidelizacao.

Em razdo da limitacdo metodoldgica, o presente estudo se limitou a avaliar a
tematica B2B a partir do entendimento de pesquisadores académicos de
administracdo e marketing. Por um lado, indica-se que os estudos recentes do tema
foram devidamente discutidos. Por outro, que tal limitacdo se apresenta como uma
agenda de pesquisa futura, quando a tematica possa ser abordada através de dados

primarios como questionarios e entrevistas.
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	1 INTRODUÇÃO
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	O mercado financeiro está dividido em vários grupos de acordo com o objetivo final de venda. O modelo analisado aqui neste trabalho é o caracterizado pela venda de produto ou prestação de serviço de uma empresa para outra, comumente conhecido como B2B...
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	Tendo em vista os objetivos finais de venda, os produtos desenvolvidos para o mercado B2B levam muito mais tempo a serem produzidos do que os do B2C, portanto, é de extrema relevância que toda energia empregada para desenvolvimento do produto e do mar...
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	As empresas que operam no modelo B2B possuem profissionais especializados que são responsáveis por analisar cada detalhe acerca do serviço e do produto contratado, portanto é importante que todas as informações estejam claras e suficientemente postas ...
	Algumas empresas durante a pandemia causada pelo covid-19 tiveram que mudar o modelo de negócio, passando a dispor de serviços prestados diretamente ao consumidor final. Isso foi necessário em razão da drástica mudança trazida pelo novo modo de vida, ...
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