SEGMENTAGAO ESTRATEGICA

Identificagdao de
Contas Estratéegicas

Como Identificar e Conquistar as Contas que
Realmente Importam para o Crescimento do Seu
Negocio

Marketing B2B Estratégico



A Arte de Escolher as Contas Certas

O sucesso de ABM comeca com uma decisao critica: escolher as contas-alvo corretas.
Esta escolha determina ROI, eficiéncia operacional e sucesso a longo prazo.

Por Que a Selegéio de Contas é Critica?

No marketing tradicional, o foco esta em gerar o maior numero possivel de leads. No ABM,
invertemos esta logica: concentramos recursos limitados num conjunto especifico de contas de alto
valor. Esta concentracao significa que cada conta selecionada representa investimento significativo

de tempo, esforco e dinheiro.

1. O Custo de Escolhas Erradas

Escolher contas erradas pode resultar em desperdicio de recursos, frustracdes da equipa e
oportunidades perdidas. Se investirmos meses numa conta que nunca teve intengao real de
comprar, perdemos nao apenas recursos investidos, mas também oportunidade de

conquistar contas genuinamente interessadas.

O Principio Fundamental

A identificacao de contas estratégicas nao é exercicio de intuicao — é um processo baseado em
dados que combina analise quantitativa e qualitativa para identificar empresas com maior

probabilidade de se tornarem clientes valiosos e duradouros.



Construcdo do ICP (Ideal Customer
Profile)

O ICP ¢é a representacido detalhada da empresa perfeita para o seu produto ou servico. E

a fundacao sobre a qual toda estratégia ABM € construida.

OQue éolCP?

O ICP é uma descricao precisa da empresa que provavelmente obtera maior valor do seu produto ou
servico. Nao é buyer persona (que descreve individuos), mas perfil da organizacao ideal. Inclui

caracteristicas firmograficas, tecnoldgicas, comportamentais e estratégicas.

Como Construir o ICP?

O processo de construcao comeca com analise profunda dos seus melhores clientes atuais.
Identifique caracteristicas comuns: qual setor? Qual dimensao? Que desafios enfrentavam? Por que

escolheram a sua solugao?

¢ Colaboracédo Marketing & Vendas

A colaboracao entre marketing e vendas é vital para construir ICP eficaz. Marketing traz
dados e analises; vendas traz experiéncia direta de campo. Esta sintese de perspectivas cria

ICP que é teoricamente sélido e praticamente aplicavel.
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Critérios Firmogrdaficos e Techologicos

Os critérios firmograficos e tecnolégicos sao os pilares quantitativos da identificacao de
contas estratégicas.

| Critérios Firmograficos
e Setor de Atividade: Industrias especificas que mais beneficiam da solucao
e Tamanho da Empresa: Numero de empregados, receita anual, volume de operacdes
e Localizacao Geografica: Sede, presenca regional, mercados servidos
e Estrutura Organizacional: Publico, privado, familiar, multinacional

e Crescimento: Empresas em expansao, estaveis ou em reestruturacao

= Critérios Tecnologicos

e Stack Tecnoldgico Atual: Ferramentas e plataformas que utilizam
e Maturidade Digital: Nivel de adocao de tecnologias modernas
e Investimento em IT: Orcamento dedicado a tecnologia

e Compatibilidade: Facilidade de integracao com sistemas existentes

©, Exemplo Pratico

Se a sua solucao é SaaS para gestao de projetos, o ICP pode incluir empresas de servicos
profissionais com 50-500 empregados que ja utilizam ferramentas colaborativas basicas mas

procuram escalabilidade.
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Critérios Comportamentais e
Estratégicos

Os critérios comportamentais e estratégicos adicionam profundidade qualitativa a

identificacao de contas.
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@ Critérios Comportamentais
e Engajamento Digital: Visitas ao website, downloads de conteudo, interagdes em redes
sociais
e Histodrico de Interacoes: Participacao em webinars, eventos, respostas a campanhas
e Sinais de Intencao: Pesquisas relacionadas, consultas de precos, pedidos de demo
o Padroes de Compra: Como tomaram decisbes similares no passado
4’ Critérios Estratégicos
e Potencial de Crescimento: Trajetoria de expansao e ambicdes futuras
e Alinhamento com Proposta de Valor: Match entre desafios da conta e solugéo oferecida
e Oportunidades de Expansao: Potencial para upsell, cross-sell e parcerias de longo prazo
e Influéncia no Mercado: Prestigio, brand equity, capacidade de gerar referéncias
\_ J

Valor Estratégico

Contas estratégicas nao sao apenas aquelas com maior receita potencial, mas também
aquelas que podem abrir portas, fornecer casos de estudo valiosos ou elevar a reputagao da

empresa.




Priorizacgdo e Scoring de Contas

Uma vez identificadas contas que correspondem ao ICP, é essencial prioriza-las através

de sistema de scoring.

O Que é Account Scoring?

Account scoring é processo de atribuir pontuacao quantitativa a cada conta-alvo com base em quao
bem corresponde aos critérios do ICP e outros fatores estratégicos. Permite foco nos alvos mais

promissores.

Sistema de Scoring

Fit Score: Quao bem a conta corresponde ao ICP (firmografico, tecnoldgico)
Engagement Score: Nivel de interacao com conteudo e campanhas
Intent Score: Sinais que indicam prontidao para comprar

Strategic Score: Valor estratégico além da receita imediata

Classificagéo Final

A pontuacao combinada determina classificacao: Tier 1 (altissima prioridade), Tier 2 (alta prioridade),
Tier 3 (prioridade moderada). Contas Tier 1recebem atencao one-to-one; Tier 2 abordagem one-to-

few; Tier 3 estratégia one-to-many.



Fontes de Dados para Identificacéo

A qualidade da identificacao de contas depende da qualidade das fontes de dados
utilizadas.

Dados Internos

CRM: Historico de interacdes, oportunidades anteriores, clientes atuais
Marketing Automation: Engajamento com emails, downloads, webinars
Website Analytics: Comportamento de navegacao, paginas visitadas, tempo de permanéncia

Sales Intelligence: Notas de reunides, feedback direto, insights qualitativos

Dados Externos

Bases de Dados B2B: ZoomiInfo, Apollo, Lusha para dados firmograficos
LinkedIn Sales Navigator: Informacao sobre empresas e decisores
Intent Data Providers: Sinais de intencao de compra

Publicacdes Especializadas: Noticias, relatérios, analises de mercado

Contexto Portugués

Em Portugal, a disponibilidade de dados pode ser mais limitada. Utilizar RACIUS, Informa
D&B, Associacdes Empresariais setoriais e research manual através de websites corporativos

e registos publicos.



Segmentacao de Contas-Alvo

Uma vez identificadas e priorizadas, as contas devem ser segmentadas para permitir

personalizacao em escala.

Por Que Segmentar?

Embora o ABM enfatize personalizacao, é impraticavel criar estratégia completamente unica para
cada conta, especialmente em programas maiores. A segmentagao permite agrupar contas com

caracteristicas semelhantes, criando mensagens relevantes sem sacrificar eficiéncia.

Critérios de Segmentagdo

Por Setor: Empresas do mesmo setor enfrentam desafios similares

Por Fase do Ciclo de Compra: Awareness, consideracao, decisao

Por Tamanho: SMB, Mid-Market, Enterprise com necessidades diferentes
Por Geografia: Especificidades regionais e culturais

Por Desafio de Negocio: Crescimento, eficiéncia, transformacao digital

@ Equilibrar Personalizagdo e Escala

A arte esta em criar segmentos suficientemente homogéneos para partilhar mensagens, mas
suficientemente distintos para que essas mensagens sejam relevantes. Tipicamente, 5-10

segmentos é numero gerivel.



Validacéo e Atualizagao Continua

A identificacao de contas nao é exercicio unico — é processo continuo que requer
validacao e atualizacao constantes.

Por Que Validar?

Dados podem estar desatualizados, contas podem mudar prioridades, novas oportunidades podem
surgir. A validagcao garante que recursos estao direcionados para contas com maior probabilidade de

conversao.

Processo de Validacgéo

Revisao Trimestral: Avaliar performance de contas e ajustar prioridades
Feedback de Vendas: Input regular sobre viabilidade e interesse das contas
Monitoring de Sinais: Mudancas organizacionais, fusdes, novos projetos

Analise de Engajamento: Contas que nao respondem podem ser despriorizadas

Adicionar Novas Contas

A medida que negdcios evoluem, novas contas podem tornar-se relevantes. Manter pipeline de
contas potenciais e adicionar gradualmente a lista ativa. Este processo dinamico garante que sempre

focamos nas oportunidades mais promissoras.



Desafios na Identificagéo em Portugal

A identificacao de contas estratégicas em Portugal apresenta desafios unicos que
refletem caracteristicas do mercado.

1. Mercado Mais Pequeno e Concentrado

Portugal tem economia menor com menos grandes empresas. Isto significa que universo de contas-
alvo pode ser limitado, tornando selecao ainda mais critica. Erro na escolha de contas tem impacto

proporcionalmente maior.

2. Disponibilidade Limitada de Dados

Comparado com mercados anglo-saxonicos, a disponibilidade de dados estruturados sobre
empresas portuguesas é menor. Bases de dados globais podem ter cobertura limitada, e intent data é

praticamente inexistente.

3. Necessidade de Research Manual

A escassez de dados estruturados obriga a maior dependéncia de research manual: analise de
websites, noticias, relatérios de contas, LinkedIn. Isto & mais intensivo em tempo mas pode revelar

insights valiosos.

Transformar Desafio em Vantagem

O research manual permite compreensao mais profunda das contas. O conhecimento

detalhado pode ser diferenciador competitivo significativo.



Ferramentas e Melhores Praticas

A utilizacao de ferramentas certas e aplicacao de melhores praticas maximizam eficacia
da identificacao de contas.

Ferramentas Essenciais

CRM (Salesforce, HubSpot): Centralizacdo de dados e tracking de interagdes
Account Intelligence: Plataformas que enriquecem dados e identificam sinais
LinkedIn Sales Navigator: Research de contas e decisores

Google Analytics: Comportamento de visitantes do website

Melhores Praticas

Comecar Pequeno: Iniciar com 10-20 contas piloto bem selecionadas
Colaboracao Continua: Marketing e vendas trabalham juntos na identificacao
Documentacao Rigorosa: Registar critérios e decisbes para aprendizagem
Revisao Regular: Avaliar e ajustar lista de contas periodicamente

Qualidade sobre Quantidade: Melhor ter 15 contas excelentes que 100 mediocres

Conclusdo

A identificacao de contas estratégicas é fundacao do ABM. Escolher contas certas, prioriza-
las adequadamente e manté-las atualizadas determina sucesso. E investimento de tempo que

se paga multiplas vezes através de eficiéncia superior e ROl mais elevado.



Pronto para Identificar as
Suas Contas Estratégicas?

A Nexus ABM pode ajuda-lo a construir o seu ICP, identificar contas

de alto valor e criar estratégias de conquista personalizadas.

Descubra como identificar e conquistar
as contas que realmente importam.

www.nexusabm.com

info@nexusabm.com



