FRAMEWORK PRATICO

Framework de
Implementag¢do ABM

Um Guia Passo a Passo para Colocar o ABM em
Pratica e Gerar Resultados

Marketing B2B Estratégico



Passos Iniciais para Implementacéo

A jornada para implementar ABM comeca com uma série de passos fundamentais que

estabelecem as bases para o sucesso.

Por Onde Comecgar?

A implementacao de ABM nao é um salto cego, mas uma progressao metodica que garante
alinhamento com objetivos de negdcio e realidades do mercado. A atencao a estes passos iniciais é

crucial para evitar armadilhas comuns e maximizar o retorno sobre investimento.

Defini¢éo Clara dos Objetivos

Antes de pensar em contas-alvo ou taticas, é imperativo compreender o que o ABM deve

alcancar. Os objetivos devem ser SMART (Especificos, Mensuraveis, Alcancaveis, Relevantes

e Temporizaveis).

'] Exemplo de Objetivo SMART

"Aumentar a receita em 15% das 10 principais contas estratégicas no setor de tecnologia nos
proximos 12 meses, gerando pelo menos 5 reunides qualificadas por trimestre com cada

conta."
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Identificacéo de Contas-Alvo

Com objetivos definidos, o proximo passo € a identificacao e selecao das contas-alvo

através de um processo baseado em dados.
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( )
Construcéo do ICP (Ideal Customer Profile)
A colaboracao entre marketing e vendas é vital para construir o perfil de cliente ideal,
considerando fatores firmograficos, tecnoldgicos, comportamentais e estratégicos.
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Critérios para o ICP

Firmograficos: Setor, tamanho da empresa, localizacao, receita anual
Tecnoldgicos: Stack tecnoldgico atual, nivel de maturidade digital
Comportamentais: Engajamento com website, histérico de interacoes

Estratégicos: Potencial de crescimento, alinhamento com proposta de valor

@ Dica Importante

Em Portugal, o mercado é mais concentrado. Use bases de dados de empresas, associacoes

comerciais e analise de cadeias de valor para identificar contas estratégicas.



03

03

Pesquisa e Inteligéncia de Conta

Uma vez identificadas as contas-alvo, é essencial realizar pesquisa aprofundada sobre

cada uma delas.
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Research Profundo

Esta pesquisa vai além de dados superficiais e procura entender a estrutura organizacional,

desafios de negocio, prioridades estratégicas e decisores-chave.
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O Que Pesquisar?

e Estrutura Organizacional: Hierarquia, departamentos, relagdes internas

e Decisores-Chave: Quem sao, seus papéis, pontos de dor especificos

e Desafios de Negocio: Problemas que enfrentam, oportunidades que procuram
e Prioridades Estratégicas: Iniciativas atuais, objetivos de curto/médio prazo

e Concorréncia: Com quem competem, suas vantagens e desafios

C, Fontes de Informagéo

LinkedIn, websites corporativos, relatorios anuais, noticias, publicacées especializadas,

registos comerciais e até monitoring de redes sociais.
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Estruturacdo de Equipas

A implementacao bem-sucedida de ABM requer uma arquitetura organizacional onde

cada funcao se complementa.
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Criar Equipa ABM Integrada

O conceito central € o Smarketing - fusao de vendas e marketing numa Unica forca coesa. No

ABM, esta colaboracao ¢é elevada a um novo patamar.
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Composigdio da Equipa ABM Ideal

e ABM Manager: Coordenacao estratégica e comunicagao com gestao de topo

e Marketing Specialist: Execucao de campanhas, criacao de conteudos personalizados
e Sales Development Rep: Qualificagao profunda e desenvolvimento de relacionamentos

e Data Analyst: Tracking, analise de padrdes, measurement de ROI

¢ Alinhamento é Essencial

Estabeleca objetivos e métricas comuns. Em vez de marketing ser avaliado por MQLs e
vendas por quotas, ambos devem partilhar responsabilidade pelo engajamento das contas-

alvo.
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Plaheamento de Contas

O planeamento de contas é onde inteligéncia de mercado e estratégia se encontram
com execucao tatica.

( )
Criar Plano Detalhado por Conta
Este plano serve como partitura para todas as acdes e deve ser dinamico e colaborativo.
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Elementos do Plano de Conta

e Perfil da Conta: Estrutura organizacional, decisores, influenciadores

o Desafios Identificados: Problemas especificos e como sua solucao os resolve
e Iniciativas Estratégicas: Projetos atuais da conta e alinhamento

e Histdrico de Interacées: Todas as interagdes anteriores registadas

e Mapa de Influéncia: Rede de poder e relacdes dentro da conta

e Estratégia de Conteudo: Mensagens personalizadas para cada decisor

;| Exemplo Pratico

Se um CFO esta preocupado com otimizacao de custos, o conteudo deve focar-se no ROI. Se

um CTO esta focado em seguranca, a mensagem deve abordar robustez e conformidade.
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Priorizagdo de Touchpoints

No ABM, cada interacao € uma oportunidade para avancar a conta no funil de vendas.
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Definir Peso dos Touchpoints

Nem todos os touchpoints tém o mesmo peso ou sao igualmente eficazes em todas as fases

do ciclo de vendas.
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Categorias de Touchpoints

e Descoberta: Anuncios direcionados, conteudo educativo, SEO

e Autoridade: Whitepapers, estudos de caso, webinars com especialistas
e Engajamento: Demos personalizadas, emails de nutricdo, chamadas

@ Relacionamento: Eventos exclusivos, reunides 1:1, networking

o Negociacao: Propostas personalizadas, reunidées de negociacao

e Encantamento: Brindes personalizados, suporte proativo

[Ji Ajuste de Peso

Na fase inicial de descoberta, antincios e contelido tém peso maior. A medida que avanca,

interacdes diretas com vendas tornam-se mais criticas.
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Execucdo de Plays

A execucgao dos 'plays' € onde a estratégia de ABM ganha vida através de sequéncias
coordenadas de acoes.

Pré-Play: Preparando o Terreno

Fase inicial focada em criar reconhecimento e gerar interesse antes de abordagem direta de vendas.

Marketing lidera com:

e Conteudo personalizado otimizado para SEO
e Campanhas de Google Ads e LinkedIn Ads direcionadas
e Email marketing de nutricdo automatizado

e Engajamento estratégico em redes sociais

Sales-Play: Ag¢do Direta

Quando a conta demonstra engajamento suficiente, vendas lidera com:
e Abordagem personalizada referenciando interagdes anteriores

e Reunides e demonstragcdes adaptadas aos desafios da conta

e Propostas de valor customizadas com ROI especifico

e Eventos exclusivos com especialistas e clientes existentes



Ferramentas e Automacdo

A gestao eficaz de ABM depende da selecao e integracao de ferramentas que permitam

automacao e personalizacao em escala.

Ecossistema Tecnolégico ABM

CRM: Salesforce, HubSpot ou Dynamics 365 para gestao de dados

MAP: Marketo, Pardot ou HubSpot para automacao de campanhas
Plataformas ABM: Funcionalidades especificas para segmentacdo avancada
Inteligéncia de Vendas: Zoominfo, Apollo ou Lusha para dados de contacto

Analytics: Dashboards e Bl para monitorizacao de performance

“, Automagdo Inteligente

A automacao permite nutricdo automatizada, alertas de engajamento, personalizacao

dindmica de conteudo e gestao de campanhas - tudo sem comprometer a personalizacao.

Integragéio com Marketing Digital

SEO orientado para ABM foca em termos especificos dos decisores. Google Ads usa Customer
Match. LinkedIn Ads segmenta por cargo e empresa. Analytics unificado rastreia engajamento em

todos canais.



Medigdo e Otimizagdo

A implementacao de ABM nao tem fim definido - € um ciclo continuo de medicgao,

otimizacao e melhoria.

KPls Essenciais para ABM

Engajamento da Conta: Profundidade e frequéncia de interacdes
Progresso no Pipeline: Movimento através das fases do funil
Influéncia na Receita: Valor de negocios fechados, ACV, retencao

ROI do ABM: Retorno financeiro sobre investimento

~/ Otimizagdo Continua

A medicao de KPIs é o ponto de partida para otimizacao. Ajuste touchpoints, refine
personalizacao, otimize plays e mantenha alinhamento Smarketing através de reunides

regulares.

Ciclo de Feedback

Reunides regulares entre marketing e vendas para rever desempenho de contas, partilhar insights e

planear préximas acoes sao indispensaveis para manter a estratégia agil e eficaz.



Implementacédo Hibrida e Concluséo

A melhor abordagem para comecar é a implementacao hibrida, onde ABM complementa

estratégias existentes.

Por Que Implementacdo Hibrida?

Esta abordagem permite demonstrar resultados superiores sem criar ansiedade da mudanca radical.
O ABM ¢ introduzido gradualmente, complementando (nao substituindo inicialmente) as estratégias

tradicionais.

Roteiro Recomendado

Més 1-2: Definir objetivos, construir ICP, identificar 10-15 contas piloto
Més 3-4: Research profundo, criar planos de conta, estruturar equipa
Més 5-6: Executar pré-plays, desenvolver conteudo personalizado
Més 7-9: Ativar sales-plays, intensificar engajamento

Més 10-12: Medir resultados, otimizar, escalar para mais contas

Conclusédo

A implementacao de ABM é uma jornada transformadora que exige compromisso, paciéncia e
execucao disciplinada. Mas os resultados - eficiéncia comercial superior, leads de alta

qualidade e ROI consistente - justificam plenamente o investimento.



Pronto para iImplementar
ABM na Sua Empresa?

A Nexus ABM pode ajuda-lo a implementar este framework de forma

eficaz, evitando armadilhas comuns e acelerando resultados.

Descubra como transformar este framework
em resultados concretos para o seu negocio.

www.nexusabm.com

info@nexusabm.com



