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Marketing B2B Estratégico



O Que é Account-Based Marketing?

O Account-Based Marketing (ABM) representa uma mudanca paradigmatica na forma
como as empresas B2B abordam os seus clientes mais valiosos.

A Definigéo Essencial

O ABM é uma estratégia de marketing B2B que concentra recursos em um conjunto especifico de
contas-alvo dentro de um mercado. Em vez de lancar uma rede ampla para capturar 0 maior numero
possivel de leads, o ABM funciona como pesca com arpao: identificamos exatamente as contas que

queremos, estudamos os seus desafios e criamos experiéncias completamente personalizadas.

¢ Principio Fundamental
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No ABM, cada conta é tratada como um mercado de um so cliente. Invertemos o funil
tradicional: comecamos identificando as contas ideais e depois criamos estratégias

personalizadas para cada uma delas.

Caracteristicas Principais do ABM

Foco em Qualidade: Concentracao em contas de alto valor em vez de volume de leads
Personalizacao Extrema: Mensagens e experiéncias customizadas para cada conta
Alinhamento Sales & Marketing: Colaboracao total entre equipas comerciais

ROI Mensuravel: Resultados claros e receita atribuivel

Ciclo de Vida Completo: Foco em aquisicao, retencao e expansao
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ABM vs. Marketing Tradicional

Compreender as diferencas fundamentais entre ABM e o marketing tradicional é
essencial para implementar esta estratégia com sucesso.

4 )
MARKETING TRADICIONAL ACCOUNT-BASED MARKETING
Rede de Pesca Pesca com Arpdo
e Foco em volume de leads e Foco em contas de alto valor
e Mensagens genéricas e Personalizacdo extrema
e Funilamplo - estreito e Funil invertido
e Marketing e vendas separados e Sales & Marketing alinhados
e Métricas de vanidade e Métricas de impacto real
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Por Que o Marketing Tradicional Falha no B2B?

O marketing tradicional opera sob a premissa de que quantidade gera qualidade, uma falacia que
custou milhdes de euros a empresas em todo o mundo. Uma empresa pode receber milhares de
visitantes através de uma estratégia SEO bem executada, mas quantos desses visitantes representam

decisores com orcamento real?

Insight Critico

No marketing tradicional, criamos mensagens genéricas esperando que ressoem com o
maior numero possivel de pessoas. No ABM, estudamos profundamente cada conta-alvo:

quem sao os decisores, quais sao o0s seus desafios especificos, onde consomem informacao.




Os 5 Beneficios Transformadores do ABM

O ABM oferece vantagens competitivas que transcendem as métricas tradicionais de
marketing, criando valor em multiplas dimensdes do negdcio.

1. Eficiéncia Comercial Superior

Eliminamos o desperdicio inerente ao marketing de massa. Em vez de investir recursos em
campanhas que atingem milhares de pessoas irrelevantes, concentramos esfor¢cos nas contas que

efetivamente podem tornar-se clientes valiosos.

2. Qualidade de Leads Incomparavel

No ABM, um lead representa sempre uma pessoa real, com funcao especifica, numa empresa que

sabemos ter necessidade e capacidade financeira para as nossas solucoées.

3. Alinhamento Total Sales & Marketing

O ABM elimina a tensao tradicional entre marketing e vendas ao criar um processo colaborativo

desde o inicio.

4. Predictabilidade de Resultados

Podemos estabelecer metas mais realistas e acompanhar o progresso com precisao.

5. ROI Consistentemente Superior

O valor médio dos clientes adquiridos e a taxa de retencao compensam largamente os custos iniciais.



ABM + Marketing Digital

O ABM nao substitui as disciplinas tradicionais do marketing digital — ele eleva-as a um
patamar de precisao e eficacia anteriormente inalcancavel.

ABM + SEO: Precisdo na Busca

Identificamos os termos que os decisores das nossas contas-alvo utilizam, independentemente do

volume, e otimizamos especificamente para esses termos.

ABM + Inbound Marketing

Criamos experiéncias de conteudo altamente personalizadas para contas especificas.

Desenvolvemos landing pages Unicas e estudos de caso que abordam desafios especificos da
industria.
ABM + Google Ads & Meta Ads

Utilizamos Customer Match Lists e Lookalike Audiences baseadas nas nossas contas-alvo. Criamos

audiéncias personalizadas no LinkedIn e Facebook.

@ Estratégia Integrada

Esta abordagem cria um ecossistema onde cada canal reforga os outros, sempre com foco

nas contas que verdadeiramente importam.



Os 3 Tipos de Abordagem ABM

A personalizacao no ABM varia em intensidade e escala.

One-to-One: Personalizagéo Maxima
Para quem: Contas mais estratégicas e de maior valor
Caracteristicas: Cada conta é tratada como um mercado de um so cliente. Plano extremamente

detalhado, touchpoints altamente personalizados, conteudos exclusivos, eventos VIP.

One-to-Few: Personalizagéo Moderada

Para quem: Pequenos grupos com caracteristicas semelhantes

Caracteristicas: Plano para cluster, mensagens que ressoam com problemas comuns. Webinars

tematicos, campanhas segmentadas.

One-to-Many: Escalabilidade

Para quem: Numero maior de contas de valor médio

Caracteristicas: Personalizacao através de automacao. Campanhas automatizadas, publicidade

programatica, conteudo dinamico.



Como Medir o Sucesso ho ABM

Os KPIs de ABM concentram-se na qualidade e no impacto nas contas-alvo.

208% 36% 171%

AUMENTO MEDIO DE ROI REDUGAO CICLO VENDAS CRESCIMENTO DE ACV

1. Engajamento da Conta

Mede a profundidade e frequéncia das interacdes: visitas ao website, downloads, webinars, emails,

reunides agendadas.

2. Progresso no Pipeline

Acompanha o movimento através das fases do funil. KPIs incluem oportunidades qualificadas, tempo

meédio para avancar.

3. Influéncia na Receita

Valor dos negocios fechados, ACV, taxa de retencao, oportunidades de upsell/cross-sell.



Desafios Comuns na Implementagdo

Compreender os obstaculos tipicos permite preparar-se adequadamente.

1. Resisténcia Cultural a Mudanga

Empresas demonstram relutancia em abandonar metodologias que "sempre funcionaram". A solucao

€ desenvolver implementacao hibrida.

2. Escassez de Dados de Qualidade

Portugal apresenta cenario de dados mais fragmentado. E necessario desenvolver research manual

combinando multiplas fontes.

3. Desalinhamento Marketing e Vendas

O ABM exige colaboracao intima. A solucao é criar equipas ABM integradas.

Como Superar

Comecar com projetos-piloto
Estabelecer métricas partilhadas
Investir em formacao continua
Implementar ferramentas integradas

Comunicar expectativas realistas



ABM em Portugal

O mercado portugués apresenta caracteristicas que podem tornar o ABM ainda mais

eficaz.

Vantagens do Mercado Portugués

Mercado Concentrado: Ideal para implementacdées ABM focadas
Relacoes Préoximas: Networking e referéncias tém peso significativo
Menor Concorréncia: Menos empresas adotaram ABM

Valorizacao de Relacionamentos: Cultura que prioriza confianca

Case de Sucesso

Para um cliente do setor da construcao, foi necessario mapear manualmente 200 empresas-
alvo. O resultado: nivel de personalizacao que impressionou. Uma empresa de engenharia
ficou surpresa ao receber proposta com referéncias a projetos divulgados apenas no seu

website.

Setores com Alto Potencial

Turismo (digitalizagao acelerada)
Industria transformadora
Servicos financeiros

Cortica e vinhos premium



Como Comegar a Sua Jornada ABM

Implementar ABM nao requer transformacao radical imediata.

Passo 1: Definir Objetivos SMART

Especificos, Mensuraveis, Alcancaveis, Relevantes e Temporizaveis.

Passo 2: Construir o ICP

Analise os seus clientes mais bem-sucedidos. Identifique caracteristicas demograficas, firmograficas

e comportamentais.

Passo 3: Selecionar 10-15 Contas Piloto

Comece com numero gerivel de contas de alto valor.

Passo 4: Alinhar Marketing e Vendas

Estabeleca definicbes comuns, processos partilhados e métricas conjuntas.

Passo 5: Desenvolver Contetdo Personalizado

Crie materiais especificos: estudos de caso, whitepapers, landing pages customizadas.



Proximos Passos e Concluséio

O ABM nao é uma tendéncia passageira — € a evoluc¢ao natural do marketing B2B

moderno.

Passo 6: Implementar e Medir

Execute campanhas, monitore KPls em tempo real, ajuste estratégias com base em dados. O ABM é

um ciclo continuo de aprendizagem.

O Futuro é ABM

As empresas que abracarem o ABM hoje estardo numa posicao competitiva superior amanha.

Portugal tem oportunidade unica de saltar etapas evolutivas.

Conclusdo

A questao nao é se o ABM chegara ao mercado portugués, mas sim quais empresas serao
suficientemente visionarias para o adotar antes da concorréncia. O futuro do marketing B2B

esta aqui, e Portugal ndao pode permitir-se ficar para tras.



Pronto para Transformar o
Seu Marketing B2B?

O ABM nao € uma tendéncia passageira — € a evolucao natural e

inevitavel do marketing B2B moderno.

Descubra como a Nexus ABM pode ajudar a sua empresa
a conquistar as contas que realmente importam.

www.nexusabm.com

info@nexusabm.com



