ACCOUNT-BASED
MARKE TING (ABM):

0 QUE E E COMO
COLOCAR EM PRATICA?
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Se voceé ja € expert em Inbound Marketing, certamente ja ouviu
falar em Account-Based Marketing (ABM). Mas provavelmente
ainda nao é algo gque domine a ponto de fazer parte da rotina

da empresa ou dos seus clientes.
Prepare-se para mudar de estratégia a partir desse Playbook.
Depois de chegar ao final dessa leitura, vocé percebera que

Ja pode iniciar um novo projeto de ABM. Tudo comeca pelo

entendimento do processo:
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

FUNIL DO INBOUND

Produz conteuidos e canais

para atrair novos leads.
[

Qualifica a base de
contatos captados.
[ J

Percebeu que a qualificacao dos leads € antecipada no

Depois da atracio conduz o ABM? Nessa logica vocé sabe exatamente o perfil de cliente
lead pelo funil de vendas e o
capta dados. gue deseja impactar e busca manter o contato de modo

personalizado.

Converte leads em clientes.
[ )

As chances de conversao aumentam!

FUNIL DO ABM Mas como voce fard isso se o lead nd&o estd na base?

O que precisaria ser feito para a implementacao do meétodo

Mapeando e construcao da base de ABM S

potenciais clientes e contatos.
( ]

Produz conteudos para atingir clientes-alvo,

ou seja, leads ja qualificados.
[ ]

Trabalha o funil de vendas de modo
personalizado, totalmente integrado
com processo comercial.

[ ]

Converte leads em clientes
[ ]
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

Antes de buscar mais informacdes sobre ABM
mMarketing e continuar essa leitura, € preciso saber: a

sua empresa lida com vendas complexas?

Processos comerciais longos que visem conquistar

grandes contas e apresentem alta complexidade.

E por isso que existe um modelo de vendas ideal
para aplicacao do ABM e ele ¢ o B2B (Busienss to
Business). A comercializacao de softwares para

empresas € um exemplo desse tipo de negocio.

Se o0 seu negdcio se aproxima desse modelo, essa
leitura tem muito a contribuir. E o primeiro passo
para o ABM é definir o perfil de cliente no qual sera

colocada a mira do marketing.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

Comece seu projeto de ABM pela definicao do ICP (/Ideal Customer Profile). Mas saiba gue o Perfil de Cliente Ideal é

diferente da Persona classica. No entanto, ambos sao compreensdes e classificacdes que surgem a partir do seu publico-alvo.

Publico-alvo Persona
Compreende caracteristicas Perfis com ao quais a empresa ja se Na definicao do ICP vocé monta o
gerais de possiveis compradores, relaciona, muitas vezes baseados perfil de cliente com o qual sempre
sem classificar detalhes da em clientes e também leads sonhou. Ele pode ja fazer parte da sua
personalidade e potencial de qualificados e convertidos em base de contatos e abranger personas
compra. clientes. gue vocé ja trabalha.
Homens e mulheres, entre 25 e Tem nome, formacao, O que é 6timo. Mas, vocé pode
55 anos, moradores de grandes caracteristicas pessoais e acabar percebendo que condicionou
cidades brasileiras, que tenham profissionais, anseios, dores e as vendas aos resultados mais faceis
interesse ou sejam heavy até caracteristicas psicoldgicas. de alcancar. Dentro do publico alvo,
users de tecnologias, das mais personagens. existe o publico-alvo ideal. Este é o ICP.
variadas.

Nao seria estranho vocé perceber que permaneceu muito tempo na zona de conforto, depois colocar em pratica a
metodologia do Account-Based Marketing. Com esse metodo, suas metas se tornam mais ousadas.
Os melhores resultados come¢cam assim!
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

Agora gue vocé percebeu como € importante conhecer publico-alvo, persona e ICP, esta na hora de entender o passo a passo da

estratégia de aplicacdo da metodologia ABM. Sao 3 as etapas percorridas durante a execucao de Account Plan.

1 - Identificar e definir contas:

A definicao do perfil ideal de cliente deve considerar o tipo de negocio e sera diferente para companhias B2B (Business to Business) e B2C
(Business to Customer).

O foco das B2C € vender para o consumidor final. Identificar e detalhar o perfil de cada consumidor € muito complexo. Ja pensou ter que
definir guem é cada individuo gue consome refrigerante? Pois €, a premissa do ABM ¢ atender a necessidade de empresas B2B. Isso porgue
elas lidam com outros negocios, no qual existem varios decisores envolvidos.

Neste caso, o ticket médio tambem & mais alto. O que pesa na balanca e justifica todo o detalhamento e esforco de personalizacao promovido
na estratégia de ABM.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

y
Para empresas que qguerem vender para outros negocios, vocé deve definir:

e Segmento ideal: e Estrutura de trabalho:
e Tamanho da empresa:

e Cargos-chave de contato:
 Local da sede:

e Ciclo de venda:

e Receita anual:
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

2 - Gerar lista de contas:

Com o uso da sua propria base vocé pode comecar a classificar e reunir clientes com esse perfil ideal.

Quem define a quantidade de nomes na lista € vocé. Nao existe receita ideal. Mas quanto menor o numero de potenciais clientes

reunidos como ICP, mais facil sera a personalizacao das ofertas. Simplificar € crucial para comecar bem.

Quem €& guem na conta?

ldentifigue o decisor. Ele assume os cargos de lideranca na empresa. Sem convencer esse sujeito, nao ha venda. Por tras dele, ha
sempre um influenciador, responsavel por fornecer relatorios e dados técnicos sobre atual situacao da empresa. Para finalizar
existem dois perfis operacionais. Entre eles estao os gatekeepers, pessoas que dificultam o acesso ao decisor. (por exemplo:

usuarios da propria solucdo ou produto que vocé fornece).
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

3 - O que fazer quando voceé
tem essa base de empresas
e contatos segmentada?

E momento de definir a estratégia de abordagem, quais ser&o os materiais de apoio mais relevantes para o ICP e os melhores canais, com
base no que ele mais usa. O ideal é escolher alguns contatos iniciais para validar o piloto da estratégia, buscando oportunidade de melhoria

e, assim, ajustar o projeto ABM |ogo no inicio, para garantir melhor resultado.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

4 - Definir canais de contatos

A forma de abordagem assim como o canal devem ser definidos de acordo ICP de cada conta. Ou seja, conforme o perfil, o conteudo
podera ser distribuido por meio de uma abordagem direta pelo LinkedlIn, pelo InMail ou pelo email direto do contato. Canais como eventos,

webinars, WhatsApp, ligacdes telefonicas diretas ou uma comunidades e foruns na internet sao pontos de contato que também devem ser
avaliados.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

5 - Criar abordagens e

conteudos personalizados:

Tendo os ICPs listados, chega a hora de fazer o Planejamento Editorial. Vocé deve abordar o contato com uma estratégia personalizada que
considerem as dores do lead. Envios nominais de e-mail. Postagens especificamente direcionadas a clientes de um determinado
segmento e cidade.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

6 - Iniciar a campanha:

Cologue em pratica a oferta de conteuido. E importante ativar réguas automatizadas de campanhas on e off. Vale importar a lista no Google Ads,

no Facebook Ads, no Linkedin Ads e até em um sistema DMP (Data Management Plataforms), gue automatize e programe anuncios e ofertas.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

7 - Mensurar os resultados:

A0 chegar neste ponto, vocé pode optar por aumentar a lista de empresas ou contatos dentro de uma empresa. Ou seja, vocé

percebeu que pode lidar com um numero maior de possivels clientes sem sobrecarregar a sua estrutura atual de marketing.

Busque escalar os resultados e faca uma reavaliacao do projeto, conforme itens da proxima etapa.

Avaliar todo esse processo de cinco etapas fundamentais é extremamente importante. Entao veja a seguir o que considerar
como KPI (Key Performance Indicator).
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

Avaliar os resultados da primeira campanha sera

um momento importante para o aprendizado
das proximas. Vocé deve considerar os seguintes

indicadores de sucesso do projeto:

« Avaliar o tempo de evolucao pelo funil de vendas.

- Taxas de conversao no funil e fase da jornada.

- Mensurar o alcance dentro de uma conta pelo nivel de - Oportunidades de venda geradas.

relacionamento com decisores. » Avancos no processo de vendas.

- Comparar quantas empresas foram impactadas a quantas » Indice de negdcios concretizados.
se mostraram indiferentes. - Descobrir a velocidade de progressao no Pipeline.
« Enumerar as Contas Qualificadas de Marketing

« Retorno do investimento (ROI).

Envolva o comercial em todas as etapas, e tera sucesso
no projeto de Account-Based Management.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

O relacionamento com o lead na estratégia de ABM comeca mais maduro. Toda a pesquisa de marketing
gue antecipa as acdes exige uma reformulacao do funil de vendas. E o tipo de processo que comeca
pegqueno e val se expandindo ao longo da jornada.

1- Identificar contas
2- Expandir nimeros de contas
3- Engajar as contas com inbound e outbound
4 - Encantar os leads que se encaixam no perfil de ICP

5 - Mensurar resultados a partir da analise de indicadores
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

1 — ldentificar: marketing e vendas trabalham juntos para alinhar o ICP ao PMF
(Product Marketing Fit) e descobrem juntos qual € o melhor cliente para a solucao

gue oferecem.

2— Expandir: com a listagem, € possivel trabalhar estratégias de inbound, como as
landing pages e paginas de contato, para conseguir aprofundar informacdes sobre
0s decisores.

3— Engajar: sabendo com guem falar dentro da empresa, € hora de agir em todos
OS canais, via inbound e outbound, para estar presente de modo omnichannel. A
meta é converter o lead!

4— Encantar: a personalizacdo gue esta presente desde a primeira etapa do funil

continua como objetivo do marketing apos a conversao, na busca de um pos-venda
gualificado e da transformacao do cliente €é um defensor da marca. Vale aplicar
pesquisas NPS (Net Promoter Score) ciclicamente.

5— Mensurar: use 0os KPIs para avaliar o projeto e reformule acdes de cada etapa

com base nos indices.

Percebeu como esse funil é diferente, mas que mesmo assim usa recursos de /nbound?
Ou seja, o conteudo é relevante para a estratégia ABM. Sem ele o funil ndo se expande.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

O conteudo precisa acompanhar o amadurecimento sobre os perfis de leads decisores, que ja chegam ao funil de vendas
quase qualificados, depois de passar pelo crivo do ICP. Entao, ao invés de produzir para personas, € possivel elaborar

materiais para esses steakholders.

Neste caso, guem decide pela compra tem nome e cargo conhecidos!

Todo o planejamento editorial pode pensar as dores do lead de acordo com os desafios das funcdes que desempenham na

empresa.

Imagine que vocé oferece uma solucao de gestao de Recursos Humanos (RH).
Vocé precisa definir os principais steakeholders e suas dores.

®
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

- Evitar passivo trabalhista.

Gerente de RH . Ter um time mais produtivo.

Por mais parecidos que sejam os desafios,
« Contratar as pessoas certas. _ )
para a cada perfil ha uma abordagem e um

« Evitar o turnover.
valor diferenciado a ser oferecido. A ideia é
mostrar gue um sistema de gestao de RH é

» Nao comprometer o fluxo benéfico em varios sentidos.

Gerente Financeiro )
de caixa com o pagamento

de passivos.
Sempre considere o classico funil de vendas

« Reduzir custos.
ao fazer as ofertas de conteudo para esse
perfil. Se vocé chegar ja oferecendo o sistema
de gestdo de RH para o Gestor de Financas,

- Evitar o uso de planilhas no ele ndo vai entender que é a pessoa certa
Gerente deTI

. ———CONtrole de informacodes para a avaliacao da proposta.

estratégicas.

Use o conteudo no funil de vendas classico
e veja o resultado positivo aparecer no
relacionamento com os steakeholders.

' « Conquistar os melhores talentos para a empresa.

®
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ccount-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prédtica

PARTE ©

IIME IDEAL DE MARKE TING £ VENDAS
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética I

Além de um bom e bem direcionado conteddo, vocé precisa de uma equipe engajada. Sim, uma equipe! Pois
marketing e vendas devem trabalhar tdo juntos gque parecem um so time. Tudo depende de como as liderancas

conduzirao o projeto de Account-Based Marketing.

Outro desafio importante € a definicao de papéis e perfis de profissionais que compdem o time. O ideal seria
trabalhar com uma equipe completa. Mas, independentemente de contar com todas as funcdes necessarias, o que

se torna realmente necessario € a colaboracao entre marketing e vendas.

Para a estratégia de ABM vocé precisaria de um time assim:

- Analista de dados . Gestor de conteudo Customer Success
- Gerente de vendas - Designer grafico Social midia

- Gerente de marketing - Gestor de contas Planner

Nao deixe de arriscar essa jogada de marketing e vendas se ndao contar com todos esses profissionais. O mais

adequado é fazer mais com menos e aproveitar os talentos da sua empresa.

Trabalhe com o que tem e ndao deixe de contar com as ferramentas e tecnologias que facilitam o processo.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

Se o time nao esta completo, € possivel trabalhar com uma equipe reduzida, desde que o esforco seja compensado

pelo uso de ferramentas que facilitem a estratégia ABM.

Essa lista de ferramentas pode compensar alguns desfalgues do time.

- Sistema de automacao de ABM de automacao de marketing

- CRM para vendas simples ou complexas

- Ferramenta para pesquisas de Companygraphics e Techographics
- Google Analytics

- LinkedlIn Sales Navigator

- Data Management Plataforms (DMP)

- Plataforma de segmentacao e personalizacao

Nao precisa sair comprando todas as licencas e pacotes de software do mercado.

Trabalhe com o que vocé tem. Identifigue gargalos. E aja sobre eles ao contratar as solucdes de que realmente precisa.
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Account-Based Marketing (ABM): o que é e como colocar em prética

y
Ainda temos tempo para mais uma informacao importante. Se vocé verificar que esta caindo em uma das dez armadilhas
a seguir, haja imediatamente ou amargue o insucesso da estratégia de ABM.
Projeto de marketing Falta de integracao Falta de cultura e foco Foco no resultado no Auséncia de métricas de
e ndao da empresa com vendas no cliente curto-prazo negécios e marketing
bem definidas
Restrito as acoes de One Fits All - Tentar Falta de estrutura Tentar implementar Falta de contelido
marketing digital vender a mesma coisa interna de marketing e sem ferramentas e relevante
para todos os clientes parceiros especialistas tecnologias adequadas
Esse checklist preventivo ajuda a sua empresa a ter mais sucesso no ABM.
Afinal é um projeto do marketing que merece bastante cuidado, pois tem alto potencial de resultado.
@ OMotor
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PARTE 9

Agora vocé ja sabe tudo sobre
Account-Based Marketing, que tal comecar?

Mas precisa carregar todo esse peso nas costas sem ajuda.

Conte com especialistas!




A Hook Digital é especializada em
projetos de marketing digital de
alta performance e tem como foco
principal: ajudar as empresas a acelerar
vendas, gerar receita com melhor custo
de aquisicao e transformar o marketing
digital dos seus clientes. Atualmente é
uma das maiores agéncias de Inbound

Marketing e Inbound Sales no Brasil.
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Somos uma agéncia de conteudo
digital especializada em negdcios
de tecnologia. Se vocé precisa de
ajuda para traduzir suas solug¢oes
em conteudo ou liberar seu time
para tratar se assuntos mais
estratégicos ndés podemos te ajudar.
Conhec¢a nossas solucoes.



http://motordeconteudo.com.br/
https://www.hookdig.com/
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