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A Arte de Escolher as Contas Certas
O sucesso de ABM começa com uma decisão crítica: escolher as contas-alvo corretas.

Esta escolha determina ROI, eficiência operacional e sucesso a longo prazo.

Por Que a Seleção de Contas é Crítica?

No marketing tradicional, o foco está em gerar o maior número possível de leads. No ABM,

invertemos esta lógica: concentramos recursos limitados num conjunto específico de contas de alto

valor. Esta concentração significa que cada conta selecionada representa investimento significativo

de tempo, esforço e dinheiro.

⚠️ O Custo de Escolhas Erradas

Escolher contas erradas pode resultar em desperdício de recursos, frustrações da equipa e

oportunidades perdidas. Se investirmos meses numa conta que nunca teve intenção real de

comprar, perdemos não apenas recursos investidos, mas também oportunidade de

conquistar contas genuinamente interessadas.

O Princípio Fundamental

A identificação de contas estratégicas não é exercício de intuição — é um processo baseado em

dados que combina análise quantitativa e qualitativa para identificar empresas com maior

probabilidade de se tornarem clientes valiosos e duradouros.
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Construção do ICP (Ideal Customer
Profile)
O ICP é a representação detalhada da empresa perfeita para o seu produto ou serviço. É

a fundação sobre a qual toda estratégia ABM é construída.

O Que é o ICP?

O ICP é uma descrição precisa da empresa que provavelmente obterá maior valor do seu produto ou

serviço. Não é buyer persona (que descreve indivíduos), mas perfil da organização ideal. Inclui

características firmográficas, tecnológicas, comportamentais e estratégicas.

Como Construir o ICP?

O processo de construção começa com análise profunda dos seus melhores clientes atuais.

Identifique características comuns: qual setor? Qual dimensão? Que desafios enfrentavam? Por que

escolheram a sua solução?

💡 Colaboração Marketing & Vendas

A colaboração entre marketing e vendas é vital para construir ICP eficaz. Marketing traz

dados e análises; vendas traz experiência direta de campo. Esta síntese de perspectivas cria

ICP que é teoricamente sólido e praticamente aplicável.
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Critérios Firmográficos e Tecnológicos
Os critérios firmográficos e tecnológicos são os pilares quantitativos da identificação de

contas estratégicas.

📊 Critérios Firmográficos

💻 Critérios Tecnológicos

🔍 Exemplo Prático

Se a sua solução é SaaS para gestão de projetos, o ICP pode incluir empresas de serviços

profissionais com 50-500 empregados que já utilizam ferramentas colaborativas básicas mas

procuram escalabilidade.

Setor de Atividade: Indústrias específicas que mais beneficiam da solução

Tamanho da Empresa: Número de empregados, receita anual, volume de operações

Localização Geográfica: Sede, presença regional, mercados servidos

Estrutura Organizacional: Público, privado, familiar, multinacional

Crescimento: Empresas em expansão, estáveis ou em reestruturação

Stack Tecnológico Atual: Ferramentas e plataformas que utilizam

Maturidade Digital: Nível de adoção de tecnologias modernas

Investimento em IT: Orçamento dedicado a tecnologia

Compatibilidade: Facilidade de integração com sistemas existentes
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Critérios Comportamentais e
Estratégicos
Os critérios comportamentais e estratégicos adicionam profundidade qualitativa à

identificação de contas.

🎯 Critérios Comportamentais

🚀 Critérios Estratégicos

⭐ Valor Estratégico

Contas estratégicas não são apenas aquelas com maior receita potencial, mas também

aquelas que podem abrir portas, fornecer casos de estudo valiosos ou elevar a reputação da

empresa.

Engajamento Digital: Visitas ao website, downloads de conteúdo, interações em redes

sociais

Histórico de Interações: Participação em webinars, eventos, respostas a campanhas

Sinais de Intenção: Pesquisas relacionadas, consultas de preços, pedidos de demo

Padrões de Compra: Como tomaram decisões similares no passado

Potencial de Crescimento: Trajetória de expansão e ambições futuras

Alinhamento com Proposta de Valor: Match entre desafios da conta e solução oferecida

Oportunidades de Expansão: Potencial para upsell, cross-sell e parcerias de longo prazo

Influência no Mercado: Prestígio, brand equity, capacidade de gerar referências
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Priorização e Scoring de Contas
Uma vez identificadas contas que correspondem ao ICP, é essencial priorizá-las através

de sistema de scoring.

O Que é Account Scoring?

Account scoring é processo de atribuir pontuação quantitativa a cada conta-alvo com base em quão

bem corresponde aos critérios do ICP e outros fatores estratégicos. Permite foco nos alvos mais

promissores.

Sistema de Scoring

Classificação Final

A pontuação combinada determina classificação: Tier 1 (altíssima prioridade), Tier 2 (alta prioridade),

Tier 3 (prioridade moderada). Contas Tier 1 recebem atenção one-to-one; Tier 2 abordagem one-to-

few; Tier 3 estratégia one-to-many.

Fit Score: Quão bem a conta corresponde ao ICP (firmográfico, tecnológico)

Engagement Score: Nível de interação com conteúdo e campanhas

Intent Score: Sinais que indicam prontidão para comprar

Strategic Score: Valor estratégico além da receita imediata



06

06

Fontes de Dados para Identificação
A qualidade da identificação de contas depende da qualidade das fontes de dados

utilizadas.

Dados Internos

Dados Externos

🇵🇹 Contexto Português

Em Portugal, a disponibilidade de dados pode ser mais limitada. Utilizar RACIUS, Informa

D&B, Associações Empresariais setoriais e research manual através de websites corporativos

e registos públicos.

CRM: Histórico de interações, oportunidades anteriores, clientes atuais

Marketing Automation: Engajamento com emails, downloads, webinars

Website Analytics: Comportamento de navegação, páginas visitadas, tempo de permanência

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

Bases de Dados B2B: ZoomInfo, Apollo, Lusha para dados firmográficos

LinkedIn Sales Navigator: Informação sobre empresas e decisores

Intent Data Providers: Sinais de intenção de compra

Publicações Especializadas: Notícias, relatórios, análises de mercado
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Segmentação de Contas-Alvo
Uma vez identificadas e priorizadas, as contas devem ser segmentadas para permitir

personalização em escala.

Por Que Segmentar?

Embora o ABM enfatize personalização, é impraticável criar estratégia completamente única para

cada conta, especialmente em programas maiores. A segmentação permite agrupar contas com

características semelhantes, criando mensagens relevantes sem sacrificar eficiência.

Critérios de Segmentação

🎯 Equilibrar Personalização e Escala

A arte está em criar segmentos suficientemente homogéneos para partilhar mensagens, mas

suficientemente distintos para que essas mensagens sejam relevantes. Tipicamente, 5-10

segmentos é número gerível.

Por Setor: Empresas do mesmo setor enfrentam desafios similares

Por Fase do Ciclo de Compra: Awareness, consideração, decisão

Por Tamanho: SMB, Mid-Market, Enterprise com necessidades diferentes

Por Geografia: Especificidades regionais e culturais

Por Desafio de Negócio: Crescimento, eficiência, transformação digital
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Validação e Atualização Contínua
A identificação de contas não é exercício único — é processo contínuo que requer

validação e atualização constantes.

Por Que Validar?

Dados podem estar desatualizados, contas podem mudar prioridades, novas oportunidades podem

surgir. A validação garante que recursos estão direcionados para contas com maior probabilidade de

conversão.

Processo de Validação

Adicionar Novas Contas

À medida que negócios evoluem, novas contas podem tornar-se relevantes. Manter pipeline de

contas potenciais e adicionar gradualmente à lista ativa. Este processo dinâmico garante que sempre

focamos nas oportunidades mais promissoras.

Revisão Trimestral: Avaliar performance de contas e ajustar prioridades

Feedback de Vendas: Input regular sobre viabilidade e interesse das contas

Monitoring de Sinais: Mudanças organizacionais, fusões, novos projetos

Análise de Engajamento: Contas que não respondem podem ser despriorizadas
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Desafios na Identificação em Portugal
A identificação de contas estratégicas em Portugal apresenta desafios únicos que

refletem características 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 seleção ainda mais crítica. Erro na escolha de contas tem impacto

proporcionalmente maior.

2. Disponibilidade Limitada de Dados

Comparado com mercados anglo-saxónicos, 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 dependência de research manual: análise de

websites, notícias, relatórios de contas, LinkedIn. Isto é mais intensivo em tempo mas pode revelar

insights valiosos.

💪 Transformar Desafio em Vantagem

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

detalhado pode ser diferenciador competitivo significativo.
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Ferramentas e Melhores Práticas
A utilização de ferramentas certas e aplicação de melhores práticas maximizam eficácia

da identificação de contas.

Ferramentas Essenciais

Melhores Práticas

✨ Conclusão

A identificação de contas estratégicas é fundação do ABM. Escolher contas certas, priorizá-

las adequadamente e mantê-las atualizadas determina sucesso. É investimento de tempo que

se paga múltiplas vezes através de eficiência superior e ROI mais elevado.

CRM (Salesforce, HubSpot): Centralização de dados e tracking de interações

Account Intelligence: Plataformas que enriquecem dados e identificam sinais

LinkedIn Sales Navigator: Research de contas e decisores

Google Analytics: Comportamento de visitantes do website

Começar Pequeno: Iniciar com 10-20 contas piloto bem selecionadas

Colaboração Contínua: Marketing e vendas trabalham juntos na identificação

Documentação Rigorosa: Registar critérios e decisões para aprendizagem

Revisão Regular: Avaliar e ajustar lista de contas periodicamente

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



Pronto para Identificar as
Suas Contas Estratégicas?
A Nexus ABM pode ajudá-lo a construir o seu ICP, identificar contas

de alto valor e criar estratégias de conquista personalizadas.

Agendar Consultoria Gratuita

Descubra como identificar e conquistar

as contas que realmente importam.

www.nexusabm.com

info@nexusabm.com


