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Orquestracao de ABM
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Equipas, Processos e Touchpoints no Marketing B2B

Marketing B2B Estratégico



O Que Significa Orquestragédo em ABM

Orquestrar ABM significa ir além da execucao de campanhas isoladas — ¢é a arte de
coordenar estrategicamente todas as atividades.

A Metafora da Sinfonia

Assim como um maestro coordena multiplos instrumentos para criar uma experiéncia harmoniosa, a
orquestracao de ABM alinha marketing e vendas, recursos e touchpoints para criar uma experiéncia

personalizada e fluida para cada conta-alvo.

Quebra de Silos Tradicionais

Tradicionalmente, marketing e vendas operam em silos, com objetivos e métricas desalinhados.
Marketing foca-se em geracao de leads em volume, enquanto vendas procura fechar negécios. No

ABM, esta dicotomia é quebrada.

K= Orquestragdo = Colaboragdo Continua

A gestao de ABM exige colaboracao intrinseca entre marketing e vendas, transformando-as
numa unica forca coesa que trabalha em prol de objetivo comum: o crescimento da conta-
alvo. Isto implica partilha de informacdes em tempo real, feedback constante e entendimento

mutuo.



Plano de Conta: A Partitura do ABM

Para que a orquestracao seja eficaz, é fundamental ter um plano de conta detalhado que

sirva como partitura para todas as acoes.

Elementos do Plano de Conta

Decisores-Chave: Identificacao de stakeholders, seus papéis, desafios e necessidades
Comportamentos: Como consomem informacao, preferéncias de comunicacao
Pontos de Contato: Definicao e peso de cada touchpoint no ciclo de vendas

Mensagens Personalizadas: Narrativas que ressoam com desafios especificos

Exemplo Pratico

Se um CFO esta preocupado com otimizacao de custos, o conteudo deve focar-se no ROl e na
eficiéncia financeira. Se um CTO esta focado em seguranca, a mensagem deve abordar robustez e

conformidade da tecnologia.

[] Plano Dindmico

O plano de conta nao é estatico — deve ser atualizado constantemente com base em novas

interacoes, feedback e mudancas no contexto da conta-alvo.



Touchpoints e Seus Pesos

A priorizacao dos touchpoints é essencial — cada interacao € uma oportunidade para
avancar a conta no funil.

Categorias de Touchpoints

C, Descoberta

Atividades que ajudam a conta a reconhecer problema e sua solucao: anuncios direcionados,

conteudo educativo, SEO.

2 Autoridade

Conteudo que posiciona a empresa como lider de pensamento: whitepapers, estudos de caso,

webinars com especialistas.

() Engajamento

Interacdes que aprofundam interesse e qualificacao: demos personalizadas, emails de

nutricao, chamadas de qualificacao.

" Relacionamento

Atividades que constroem confianca e rapport: eventos exclusivos, reuniées 1:1, networking.



Mais Categorias de Touchpoints

Continuacao das categorias de touchpoints e como priorizar cada uma conforme a fase
do ciclo de vendas.

7/ Negociagdo

Atividades focadas no fecho do negdcio: propostas personalizadas, reunidées de negociacao,

contratos customizados.

Encantamento

Experiéncias que superam expectativas e criam ligacao emocional: brindes personalizados,

demonstracdes interativas, suporte proativo.

Priorizacéo e Peso

A priorizacao e o peso de cada touchpoint devem ser ajustados de acordo com o ciclo de vendas e

fase da campanha:

Fase Inicial: Descoberta e Autoridade tém peso maior
Meio do Funil: Engajamento e Relacionamento ganham importancia

Fase Final: Negociacao e Encantamento tornam-se criticos

IJi cadéncia e Timing

A cadéncia, sequéncia e timing dos touchpoints é igualmente importante. Uma cadéncia bem
planeada evita sobrecarregar a conta com informacoées irrelevantes e garante que a

mensagem certa seja entregue no momento certo.



Pré-Play: Preparando o Terreno

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

O Que é Pré-Play?

A pré-play é a fase inicial de interacao com conta-alvo, focada em criar reconhecimento, gerar
interesse e nutrir relacionamento antes de abordagem de vendas mais direta. O objetivo é aquecer a

conta.

Taticas de Pré-Play

Conteudo Personalizado: Criacao e distribuicdo de conteudo que aborda desafios especificos,
otimizado para SEO

Publicidade Direcionada: Google Ads e LinkedIn Ads segmentando decisores-chave com
mensagens relevantes

Email Marketing de Nutricao: Sequéncias automatizadas que entregam valor consistente sem
pressao de vendas

Engajamento Social: Interacdes estratégicas: comentarios em publicacoes, partilha de conteudo
relevante

@ Abordagem de Pré-Play

Pode variar de One-to-Many (grupo maior com automacao) a One-to-Few (clusters menores
com conteudo adaptado). O peso dos touchpoints de Descoberta e Autoridade é elevado

nesta fase.



Sales-Play: A Ac¢éo Direta de Vendas

Uma vez que a conta-alvo demonstra engajamento suficiente, a fase de Sales-Play é
ativada com vendas na lideranca.

Quando Ativar Sales-Play?

Quando a conta demonstra engajamento através de consumo de conteudo, visitas repetidas ao
website, interacdes com anuncios ou respostas a emails. Marketing continua a fornecer suporte e

inteligéncia.

Taticas de Sales-Play

Abordagem Personalizada: Vendas utiliza insights da pré-play para personalizar abordagem,
referenciando interacdes anteriores

Reunides e Demos: Apresentacdes adaptadas especificamente as necessidades e pontos de dor
da conta-alvo

Propostas Customizadas: Criacao de propostas que destacam ROI e beneficios especificos
alinhados com objetivos de negécio

Eventos Exclusivos: Convites para eventos onde conta pode interagir com especialistas e
clientes existentes

@ Intensidade de Sales-Play

A abordagem tende a ser One-to-Few ou One-to-One, dependendo do valor da conta. Os
touchpoints de Engajamento e Negociacao ganham peso significativo, e a cadéncia € mais

intensiva.



CS Play: Nutricdo Pés-Venda

O ABM nao termina com o fecho da venda — a fase de CS play é crucial para retencao e
expansao.

Importancia do CS Play

O Customer Success, em colaboracao com marketing e vendas, lidera esta fase para garantir que o

cliente tem experiéncia positiva e identifica oportunidades de expansao (upsell e cross-sell).

Taticas de CS Play

Onboarding Personalizado: Garantir experiéncia de onboarding suave e implementacao eficaz
da solucao

Nutricao Continua: Fornecer conteudo relevante e proativo que ajuda cliente a maximizar valor

Identificacao de Oportunidades: Monitorizar uso da solucao e feedback para identificar
momentos de upsell/cross-sell

Programas de Advocacia: Transformar clientes satisfeitos em defensores da marca

Foco em Relacionamento

O CS play foca-se na abordagem One-to-One ou One-to-Few, com forte peso nos
touchpoints de Relacionamento e Encantamento. A cadéncia é mais espacada mas

consistente, visando parceria de longo prazo.



Desafios na Orquestragéo em Portugal

A orquestracao de ABM em Portugal pode assumir contornos especificos que exigem

abordagem adaptada.

1. Mentalidade e Cultura Organizacional

Muitas empresas portuguesas, especialmente tradicionais, operam com forte separacao entre
marketing e vendas. A colaboracao e alinhamento podem ser dificeis de incutir. Mudanca para

cultura centrada na conta exige esforco de gestao de mudanca.

2. Disponibilidade e Qualidade de Dados

Para orquestracao eficaz, é fundamental ter acesso a dados ricos sobre contas-alvo. Em Portugal, a
recolha pode ser mais complexa devido a menor digitalizagao de algumas industrias e fragmentacao

de bases de dados.

3. Escassez de Talento Especializado

A especializacao em orquestracao de ABM, que exige combinacao unica de habilidades estratégicas,

analiticas e de comunicagdo, ainda € relativamente rara em Portugal.

Como Superar

Compromisso da lideranca, investimento em tecnologia e formacao, cultura de
experimentacao e aprendizagem continua. Reconhecer e abordar particularidades permite

colher frutos de orquestracao bem-sucedida.



Medigdo de Resultados e Ajustes

A orquestracao de ABM exige monitoriza¢ao continua e capacidade de adaptar

estratégia em tempo real.

Métricas de Sucesso na Orquestragdo

Engajamento da Conta: Profundidade e frequéncia de interagdes com conteudo e equipas
Progresso no Pipeline: Movimento através das diferentes fases do funil de vendas
Influéncia na Receita: Valor dos negdcios fechados, ACV, taxa de retencao

ROI do ABM: Retorno financeiro sobre investimento nas iniciativas

Ajustes em Tempo Real

A monitorizacao continua permite identificar rapidamente o que funciona. Se campanha nao gera
engajamento esperado, ajustar conteudo, assunto ou cadéncia. Se conta nao progride, intensificar

interagdes ou introduzir novos touchpoints.

5] Ciclo de Feedback

Estabelecer ciclo de feedback continuo entre marketing e vendas. Reunides regulares para
rever performance, partilhar insights e planear préximas acdes sao indispensaveis para

manter orquestracao agil.



Integragcdo com Marketing Digital

A verdadeira forca da orquestracao manifesta-se quando ABM se integra
harmoniosamente com taticas de marketing digital.

SEO e Conteldo Orquestrado

A pesquisa de palavras-chave orientada para ABM foca-se em termos que ressoam com desafios

especificos das contas-alvo. O SEO garante que conteudo seja descoberto pelos decisores certos no

momento da sua necessidade.

Google Ads e Linkedin Ads

Campanhas podem ser configuradas para segmentar contas-alvo especificas, utilizando listas de
clientes (Customer Match), segmentacao por empresa ou cargo. Isto garante que anuncios sao vistos

pelos decisores nhas empresas que mais interessam.

Analytics Unificado

A integracao de todas fontes de dados (CRM, MAP, plataformas de anuncios, website) num sistema
de analytics unificado permite visado holistica do desempenho e rastreamento do engajamento em

todos canais.

Conclusédo

A orquestracao de ABM é a disciplina que transforma estratégia em execucao, garantindo
que cada interacao seja intencional, personalizada e alinhada com objetivos. E a sinfonia que

permite crescimento sustentavel e relacionamentos duradouros.



Pronto para Orquestrar a
Sua Estratégia ABM?

A Nexus ABM pode ajuda-lo a coordenar equipas, processos e
touchpoints para criar uma sinfonia de crescimento no seu marketing
B2B.

Descubra como transformar a orquestragao
numa vantagem competitiva sustentavel.

www.nexusabm.com

info@nexusabm.com



