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Panorama Brasileiro de
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Essa pesquisa € de extrema importdancia, pois traz dados atualizados sobre
a realidade do ABM em empresas nacionais. Com esses resultados,
possivel identificar tendéncias, boas prdticas e desafios que as empresas
enfrentam ao adotar o ABM em suas estratégias de Marketing. Dessa forma,
as empresas podem tomar decisdes mais embasadas e planejar agcdes mais
assertivas para impulsionar seus resultados.

Acreditamos que essa pesquisa possa contribuir para o desenvolvimento do
mercado brasileiro de Marketing e Vendas e trazer novas perspectivas sobre
o ABM. Sem duvida, esse € apenas o primeiro passo para uma andlise mais
aprofundada sobre o assunto, e estamos animados para continuar
explorando.

Curioso(a) para saber como seu programa de ABM se compara ds outras
empresas do mercado? Se perguntando se vocé alocou recursos suficientes
para ter sucesso? Ou, se tem as ferramentas e dados corretos? E o momento
de saber!
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A Metodologia

b +140

empresas participaram da pesquisa, desde as
que ja possuem conhecimento da estratégia, até as que
demonstram interesse em implementar o ABM ou jd estdo

envolvidas em projetos em andamento relacionados ao tema.

5 22

perguntas que abrangiam aspectos relativos &
estratégia de ABM, além de informacdes
especificas sobre o negdcio dos respondentes, as
quais foram utilizadas para fins de segmentacdo
dos dados coletados.

fneen [fimaestro
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aes

A forma mais simples

de orquestrar suas

Sobre a Maestro ABM

A Maestro auxilia na implementacdo da metodologia de
Account-Based Marketing em empresas B2B que fazem
vendas complexas e enterprise.

Como ajudamos: consultoria para direcionamento
estratégico, acompanhamento para apoio ao projeto,
capacitacdo da equipe interna e ferramenta para
orquestracdo da estratégia.
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Palavras do CEO Felipe Spina

A partir da pesquisa State of ABM Brasil 2023, temos
Informacdes valiosas sobre a adocdo do Account-Based
Marketing no pais, que nos ajuda a identificar tendéncias e
desafios para a implementacdo dessa estratégia. Com isso,
e possivel entender o mercado e maturidade.

Os resultados da pesquisa demonstram que o ABM ainda
estd em processo de consolidacdo no Brasil, mas com uma
forte tendéncia de crescimento. E animador ver que a
maioria das empresas tem planos de adotar a estratégia a
curto prazo. No entanto, ainda hd desafios a serem
enfrentados, como a falta de uso de ferramentas
especializadas em ABM e a cultura que uma sdlida
estratégia de ABM exige - leva cerca de 9-10 meses.

Acreditamos que o papel da Maestro ABM € ajudar as

empresas a entender melhor o valor e educacdo do ABM e @
tracar um caminho mais efetivo para a sua implementacado.
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CAPITULDO

Sobre as empresas
participantes

CCCCCCCC
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Jjj maestro
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1 Setor/Industria

| A grande maioria das empresas
pertence ao setor de Tecnologia.

A drea de Tl como um todo tem trilhado uma jornada
constante de escalada. Em 2020, a produ¢cdo mundial
apresentou um crescimento de 2,5%, enguanto no Brasil
chegou a expressivos 22,9%, segundo dados da ABES
(Associacdo Brasileira de Empresas de Software). Esse foi
o maior indice jd atingido pelo Brasil, e se deve a
pandemia que acelerou os processos de digitalizacdo por
aqui. Jd em 2021 a producdo mundial de Tl cresceu 11% e
o Brasil continuou a registrar taxas mais elevadas que a
media global, registrando 17,4%.

s maestro

MARKETING ABM Saas

“Qual setor a sua empresa se encaixa?”

Servicos Financeiros

5,0%

Outros A

14,9%

o—

‘ Agéncia de Marketing
15,6%

Saude
1,4%
Tecnologia e Software

63,1% '\
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) “Qual das opcoes melhor descreve sua empresa?”
b
“  Tamanho da empresa

Agéncia de Marketing '

A grande maioria apresenta um quadro 2,8%

funcional com mais de 100 colaboradores.

‘ Empresas 0-10 funciondrios

o
Colaboradores por segmento - Dado nacional 12,8%

2020 2021
600

‘ Empresas 10-100 funciondrios
14,9%

Empresas acima de 100 funciondrios
50%

Industria de Servicos Servicos de Outros
software de TI telecomunicacoes servicos

*Fonte: Ministério da Economia

tneen [fimaestro
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“Qual o ticket médio anual de

@ um cliente da sua empresa?”
Ticket médio anual

Mais de R$ 80.000
56,8%
Entre R$ 10.000 e R$ 80.000
31,9%

‘ Até R$10.000

Cerca de 45% das empresas possuem
um ticket médio inferior a R§80K

Vale ressaltar que essa proporcdo permanece inalterada
mesmo quando consideramos apenas as empresas que
jd estdo investindo em Account-Based Marketing (ABM),
iIndicando que essa estratégia estd sendo utilizada néo
somente em negociacoes de alto ticket.

1,3%

ACCOUNT -
BASED
MARKETING
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“Qual o seu tipo de empresa alvo?”

Grande Porte (100M - 1B)
42,4%

Pequeno porte (< IM) O

5,6%

©
Mercado alvo

Mesmo com um ticket médio inferior a 80k,
93% das empresas vendem para outras
empresas que tém um faturamento
superior a 10 milhodes de reais.

Médio Porte (1I0M - 100M)
23,4%

Enterprise (> 1B)
28,5%

ACCOUNT - t
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““ Sobre os participantes

Mais de 50% da drea de marketing
desempenha um papel ativo na
tomada de decisdes

A drea de marketing apresenta uma participacéo
majoritdria distribuida de forma equitativa entre os
géneros masculino e feminino. E relevante enfatizar que
mais de 50% destes profissionais desempenham um
papel ativo na tomada de decisdes.

ACCOUNT—
BASED JT-' rDMagstro

MARKETING

Area de atuacéo

Marketing [N 57,4%

Vendas 33,3%
Produto [ 2.1%

Outros B 6,4%

Nivel Hierdrquico

Analista _ 34%

Gerente 22%

Coordenador 22%
Proprietdrio/Sécio (D 11,3%
Diretor (N 9,9%

Masculino Feminino

Género 58%

Outros



maestro

(54%) em marketing digital,
porém a desigualdade
ainda é expressiva. Nem
metade das mulheres

(43%) estdo em cargos de
liderancaX*

Fonte: Relatdrio - Mulheres e o mercado
de Tecnologia em 2021

Women in ABM

No ABM, percebemos uma equidade entre os géneros, com muitas mulheres
liderando grandes projetos. Como as iniciativas da comunidade Women in

ABM podem auxiliar nessa jornada de igualdade?

A comunidade Women in ABM surgiu em 2022 com objetivo de reunir
profissionais e entusiastas do programa de Account-based Marketing
no Brasil. Ao analisar o perfil dos clientes que jd atendia durante as
consultorias, pude perceber que disparadamente mulheres ocupavam
o cargo de ABMer. Através desse dado surgiu a comunidade, que hoje
possui mais de 140 integrantes de vdrias regides do Brasil.

Poder acompanhar a evolucdo destas profissionais a partir de um
ambiente seguro, onde podemos apoiar e incentivar cargos de
lideranca € muito satisfatdrio. Neste periodo ja recebi muitos
depoimentos de profissionais avancando na carreira gragcas aos
conteudos e conexdo que a comunidade promove.

Amanda Feitosa
Sécia e Head de CS | Maestro ABM

Conheca a comunidade Women in ABM °

Copyright®© 2023 - Estudo e material desenvolvido por Maestro ABM
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https://www.revelo.com.br/e-book/relatorio-mulheres-e-o-mercado-de-tecnologia-em-2021
https://www.linkedin.com/in/amandafeitosa/
https://materiais.maestroabm.com/panorama-women

N

CAPITULO

Maturidade
em ABM

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

)

maestro

ABM SaaS
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Nivel de maturidade

“Qual o nivel de maturidade em ABM na sua empresa?”

de ABM maduro e 71% das empresads ainda e ndo temos pretensdo
estdo em processo de planejamento de aplicar
ou implementacdo do ABM.

10% das empresas jd possuem um processo Nunca aplicamos
. 17,1%

Em processo 47 1%
’

. . ) de planejamento
O mercado de Account-Based Marketing ainda estd em

processo de consolidacdo, uma vez que somente 10% das
empresas participantes ja aplicam essa estratégia de Em processo de
forma recorrente. Implementacdo

Contudo, € vdlido ressaltar o grande interesse e potencial

em relacdo ao ABM, tendo em vista que somente 17% dos Jd aplicamos de
participantes ndo possuem planos de utilizar essa forma recorrente
estratégia a curto prazo.

Mercado americano: ABM Market size was valued at USD 0.8 Bn. in 2021 and the

total Account-Based Marketing Market revenue is expected to grow at 13% from
2022 to 2029, reaching nearly USD 2.3 Bn.*

*Fonte: ABM|Global Industry Analysis and Forecast (2021-2029) Trends

el [fimaestro
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https://www.maximizemarketresearch.com/market-report/global-account-based-marketing-market/28686/

MATURIDADE EM ABM

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

Mercado Brasileiro

10% 17/%

Mercado Norte-Americano

jd possuem um programd jd possuem um programad

de ABM maduro de ABM maduro

SSSSSS
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MATURIDADE EM ABM

Evolucdo das metodologias
de Marketing no Brasil

A criacdo do Inbound Marketing € frequentemente
atribuida a empresa americana HubSpot, fundada em
2006. A HubSpot foi pioneira em aplicar a metodologia do
Inbound Marketing para seus proprios negocios, e em
seguida, oferecer aos clientes uma plataforma de
marketing que ajudasse a implementar essa estrategia.

Somente em 2010 a metodologia chegou oficialmente ao
Brasil. A Resultados Digitais € conhecida por sua atuacdo
na dissemina¢do do Inbound Marketing no pais, por meio
de eventos, webinars, cursos e treinamentos. A empresa
comecou oferecendo consultorias e, mais tarde,
oferecendo uma plataforma completa de automacdo de
marketing baseada nessa metodologia - RD Station.

maestro

Account-Based Marketing Market-Growth Rate by Region (2022-2027)

M High
Medium
Low

Source: Mordor Intelligence

Notamos que o Brasil ainda ndo utiliza todo o potencial que
ABM pode trazer para equipes de marketing, o nosso

panorama mostra que existe um crescente interesse pela
estratégia. A tendéncia é que o ABM siga o mesmo caminho
do Inbound Marketing por aqui, com a ajuda da Maestro.
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MATURIDADE EM ABM

Qual a importancia das ferramentas
na implementacdo de novas
metodologias e estratégias?
Acredita que o ABM vai seguiro
mesmo curso do Inbound no Brasil?

maestro

Ferramentas tangibilizam e trazem viabilidade prdtica para a
Implementacdo de uma nova metodologia. Um novo
conceito pode ser completamente invidvel se depender de
tecnologias inexistentes ou trabalho manual insustentdvel. E
a ferramenta que traz a eficiéncia e consegue tornar real a
Implementacdo. Mais do que isso, quando temos a
ferramenta como o core de uma empresaq, € ela também
quem financia os esforcos de educacdo do mercado,
ampliando o alcance do conteudo e popularizando o
conceito.

Nessa linha, acredito sim que ABM tenha bastante potencial
de impacto, dado que tem aderéncia, cases e uma empresa
(Maestro) cumprindo esse papel de ferramenta. E dificil
quantificar o impacto para comparar com o Inbound, j& que
é idealizada para um publico mais restrito (empresas que
vendem grandes tickets), mas sem duvida pra empresas que
se enquadram nessa caracteristica pode virar uma prdtica
"obrigatoria®,

André Siqueira = RD STATION
Co-Founder | RD Station
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MATURIDADE EM ABM

Qual foi o maior desafio
enfrentado pela Woba ao ser
uma das primeiras a adotar a
metodologia de ABM no Brasil?

maestro

O maior desafio foi estabelecer uma comunicacéo efetiva e um alinhamento
consistente entre os times. A implementacdo do ABM exigiu uma mudanca de
mentalidade e uma abordagem mais integrada, na qual diferentes dreas da
empresa precisavam trabalhar em conjunto para identificar e atingir os
melhores resultados. No entanto, a falta de conhecimento e experiéncia
prévia com o ABM das demais equipes pode ter dificultado o
estabelecimento de uma comunicacdo fluida e eficiente entre os times.

A necessidade de alinhamento de metas e KR também foi um desafio, uma
vez que diferentes dreas possuem objetivos distintos €, muitas vezes, ndo

estavam acostumadas a trabalhar de forma téo integrada. A definicdo de
meétricas e indicadores de desempenho alinhados com a metodologia do
ABM foi um processo que exigiu esforco e negociacdo para garantir que
todos estivessem alinhados e comprometidos com os mesmos objetivos.

Superar esses desafios demandou investimento em treinamentos, workshops
e comunicacgdo clara para garantir que todos compreendessem a
Importancia do ABM e o papel de cada equipe no processo. Com o tempo e o
desenvolvimento de processos mais eficientes, a empresa conseguiu superar
esses obstdculos.

Matheus Miranda
Full Growth Analyst
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A mudanca de mentalidade para esse novo tipo de estratégia

MATURIDADE EM ABM e um desafio constante, assim como o engajamento dos
times comerciais e diretoria na metodologia que muita vezes
Quql foi O mqior desqfic € encarada com ceticismo. Portanto, o maior desafio estd na

conscientizacdo e educacdo do publico interno.

enfrentado pela Soluti ao ser
uma das primeiras a adotar a
metodologia de ABM no Brasil?

Lorrayne Nascimento
Analista de Marketing Pleno

¢ solut
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Papel do ABM no

faturamento das empresas

Em relacdo as empresas que aplicam Account-Based
Marketing (ABM) no Brasil, constatou-se que essa
estratégia é utilizada de forma secunddria e
complementar a outras acdes de Marketing.

Apenas 2% das empresas relataram que todo o seu
faturamento provém do programa de ABM, enquanto
22% consideram essa estratégia de grande importdancia
para o seu faturamento.

Quase 30% das empresas aplicam ABM de forma
secunddria a outras estratégias de Marketing.

el [fimaestro

MARKETING ABM Saas

“Qual a relevancia do ABM no seu faturamento?”

47,9%

Ndo participa na
geracdo de
faturamento

28,9%

Uma pequena parte
do faturamento é
resultado de ABM

21,8%

Uma grande parte
do faturamento é
resultado de ABM

2%

Todo nosso
faturamento é
resultado de ABM



MATURIDADE EM ABM

Mercado Brasileiro

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

47,9%

Ndo participa na
geracdo de
faturamento

Jjj maestro

ABM SaaS

28,9%

Uma pequena parte
do faturamento é
resultado de ABM

21,8%

Uma grande parte
do faturamento é
resultado de ABM

2%

Todo nosso

faturamento é
resultado de ABM

Annual Contract Value - ABM Impact

$75,000

$40,000

Median

$111,553 i
| 46%
$84,000 ; 1
Bl NonaBM
[ EY
i lsl%

Mean <$1k S1k-
i $5k

Mercado Norte-Americano

ABM Impact on ACV

52%

45% 44%
35%
I 27I%

$5k - $25k-  $50k-  $100k-  $250k-

$25k $50k $100k  $250k $lm

46%

>$1m

Fonte: Demandbase - 2021 ABM Benchmark Study: Measurement of Account-Based Programs by B2B Companies
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https://tenbound.com/wp-content/uploads/manual-download/RevOps-Squared_Demandbase-ABM-Benchmark-Report-FINAL.pdf

MATURIDADE EM ABM

Ainda tratamos as duas estratégias de forma separada.
Porém, ja utilizamos conteudos e materiais que foram

Comoa SOIUti tem qlinhqdc as iInicialmente criados para Inbound como foco nas
Aqi tratégias de ABM 1:few.
estrategias de Account Based estrategias de ABM tew

Marketing e Inbound Marketing
para maximizar os resultados?

Lorrayne Nascimento
Analista de Marketing Pleno

¢ solut




MATURIDADE EM ABM

Em médiaq, os clientes da Maestro
fazem contato com pelo menos

pessodas
da empresa

para fechar a conta.

Chief Marketing Officer

") Gerente de Compliance

Head de Marketing

Analista Pleno de Marketing

“N) Estagio em Marketing

Head de Inovacdo




Objetivos do programa

de ABM - Geral

O ABM pode ser uma estratégia muito efetiva para
a expansdo de contas, uma vez que permite uma
abordagem mais personalizada e direcionada
para cada conta.

A aquisicdo de clientes e a reducdo do ciclo de vendas
sdo os principais objetivos da grande maioria das
empresas que aplicam Account-Based Marketing (ABM).

Entretanto, aproximadamente 36% dos participantes
declararam interesse em expandir contas existentes -
ABM para expansado.

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

“Quals sdo/seriam os objetivos
do seu programa de ABM?”

Aquisicdo de
novos clientes

Retencdo
de clientes

Expensdo (Upsell)

Reducdo do
ciclo de vendas

Brand Awareness

Adocdo de produto

Outros

6,4%

B 3,5%



Objetivos do programa de ABM

ted Mercado Brasileiro

92%

Aquisicdo

29%

Retencado

SSSSSS

.......

Mercado Norte-Americano

920%

Aquisicdo

63%

Retencado

Copyright®© 2023 - Estudo e material desenvolvido por Maestro ABM
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em ABM

ACCOUNT -
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“A sua empresa ja utiliza ABM para
retencdo ou expensdo de clientes?”

Planos de utilizacdo

do ABM para expansao
de contas

Ndo, mas estamos
planejando utilizar

62,4%

Ndo e nem temos
planos de utilizar

19,9%

Menos de 20% das empresas utilizam o Account-Based
Marketing (ABM) para fins de expansdo. Essa constatacdo
sugere que hd uma tendéncia natural das empresas
Iniciarem suas estratégias de ABM com foco na aquisicdo
de novos clientes e, posteriormente, incorporarem acdes
voltadas a expansdo de contas jd existentes.

ACCOUNT -
BASED
MARKETING
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CAPITULO

Investimento
em ABM

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

)

maestro

ABM SaaS
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INVESTIMENTO EM ABM

Orcamento de marketing em ABM
nas empresas que ja implementam
a metodologia de forma recorrente

As empresas brasileiras ainda ndo tém o Account-Based
Marketing (ABM) como foco principal do orcamento de
marketing.

A distribuicdo orcamentdria observada ressalta que o ABM
ainda é aplicado de forma secunddria, complementando
outras estratégias, como o Inbound Marketing, por exemplo.

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

“Contagem de aproximadamente,
quanto dos recursos de marketing
sdo/serdo dedicados para ABM”

65,5%

26,9%

4,2%

Até 25% do Entre 25% e 50% Entre 50% e 70%
orcamento do orcamento do orcamento

3,4%

Mais de 75%
do orcamento



INVESTIMENTO EM ABM

Fsd Mercado Brasileiro &= Mercado Norte-Americano

65,5%

Budget Allocated vs Revenue Delivered by Annual Contract Value

63%

52%
0 0 9
45%46% 46% 4205 35% 44% 46%
. .
35% 33% 37% B Varketing Budget
29% 5707, 27% B New Revenue
i% I I I

26,9%

4,2% 3,4%

<$1k S1k- S5k $5k - $25k $25k - $50k $50k - $100k $100k - $250k $250k - $1m >$1m
Até 25% do Entre 25% e 50% Entre 50% e 70% Mais de 75%
orca mento do orca mento do orca mento do orca mento Fonte: R021 ABM Benchmark Study: Measurement of Account-Based Programs by B2B Companieq
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https://tenbound.com/wp-content/uploads/manual-download/RevOps-Squared_Demandbase-ABM-Benchmark-Report-FINAL.pdf

INVESTIMENTO EM ABM

Os clientes da
Maestro, em média
encurtam o ciclo
de vendas em

usando a nossa
solucdo em ABM.




“Comparado ao ano anterior, o seu nivel de
Investimento de recursos em ABM...

INVESTIMENTO EM ABM

Evolucdo do investimento
em ABM para empresas que
ja tem um programa estruturado

Aumentou

81,3%

Continuou o mesmo

12,5%

As empresas que ja estdo implementando o Account-
Based Marketing (ABM) vém aumentando seus
Investimentos na estratégia.

‘ Diminuiu

11,3%

Cerca de 81% das empresas que possuem
um programa de ABM estruturado tiveram
um aumento no nivel de investimento em
ABM entre o ano anterior e o atual.

ACCOUNT -
BASED
MARKETING




INVESTIMENTO EM ABM

Em comparacao ao ano anterior, qual
a intencdo de investirem ABM este
ano? Quais sdo os principais motivos

que levam a Lett a aumentar ou
manter o investimento?

maestro

Apods entender que seguir com a estratégia de ABM é a
melhor solugdo quando olhamos para estruturas de
marketing de empresas que possuem processos de
vendas complexos, e aplicar a personalizacdo individual,
abrem-se portas para novas estratégias e oportunidades

de investimento. Acredito que com o aumento de
competitividade dos canais de comunicacédo
avancando ao longo dos anos, cada vez mais, o ROI, das
empresas que investirem em estratégias personalizadas
com contas selecionadas, sdo as que a longo do tempo
terdo maior margem de lucro.

Luidy Baggio

Analista de Account Based Marketing
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TIME DEDICADO AO ABM

Sua empresa

ACCOUNT-
BASED Jjj maestro Copyright®© 2023 - Estudo e material desenvolvido por Maestro ABM 36
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Time responsavel pelo ABM

E possivel constatar uma grande demanda por
profissionais especializados em Account-Based Marketing
(ABM), tendo em vista que 40% das empresas
participantes afirmaram estar em busca de profissionais
para vagas dedicadas exclusivamente a essa drea.

Ao todo, aproximadamente 65% das
empresas ja possuem ou pretendem
contratar um membro da equipe interna
com dedicacdo integral ao ABM.

ACCOUNT -
BASED
MARKETING

“Na sua empresa, existe uma funcdo ou time
dedicado exclusivamente para ABM?”

Sim, mas
terceirizamos 0;4%

Ndo, mas

pretendemos 40’]%

contratar

Ndo e ndo temos
planos de contratar




EXPANSAO EM ABM Acredito que por ser uma estratégia ainda em disseminacdo
no mercado brasileiro, é dificil encontrar profissionais que

além de qualificacdo técnica possuam experiéncias prdticas
com o ABM anteriormente.

Quais sdo as maiores dificuldades
que sua Lett tem enfrentado para
contratar profissionais qualificados

em Account-Based Marketing
(ABM)?

Luidy Baggio

Analista de Account Based Marketing

maestro Copyright® 2023 - Estudo e material desenvolvido por Maestro ABM



... ACertificacdo em ABM da Maestro
1 jd formou mais de 160 profissionais

Aline Farias | MXM Sistemas

”Foi muito bacana, eu gostei do dinamismo entre os colegas, no dia da
apresentacdo do trabalho fiquei mega nervosa. poré, os professores mais
um vez deixaram a gente bem a vontade com o intuito da gente aprender,
ao final passaram o feedback para todo o grupo. Amei... Material 10 e
colegas maravilhosos também.”

“O curso de voceés é muito
diferenciado, € muito mais
| —— -« . doqueconhecimento.E
1“*—“ ind || 28 4 algo humanizado.”

pina hBh

b "p e ~ Aline Farias

Tiberio ferreira

C  # meetgoogle.com/cgy-i
22:30 | Curso Maestro ABM - Ao Vivo

Victor Dias | Alicerce Educacdo

“Fiz o curso de ABM com Spina, foi incrivel! Além de trazer uma culturaq,
trouxe também um processo de alinhamento marketing e vendas para
poder tocar a operagdo ponta a ponta. Recomendo para todas as
empresdas que precisam de encurtar o ciclo de vendas complexas.”
g
i

1: )
.
a Oliveirs -Movin ilidade..
i & A b
r | o 1
Gustavo Mota Zelir Alvarenga Junior Thiago }\Iﬂ

| Curso ABM - Ao Vivo : el

)

Isabella Barros

Zelir Alvarenga Junior | Suprevida

”Eu gostei do formato do curso, gostei dos materiais grdficos utilizados,
portanto achei o curso bem diddtico.”

Conheca a certificacdo em ABM para crescer

profissionalmente ou capacitar seu time

maestro
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TIME DEDICADO PARA ABM

Time responsavel pelo ABM

O Account-Based Marketing (ABM) é uma estratégia
interdisciplinar que exige o engajamento de toda a empresa

para o seu sucesso. Entretanto, percebe-se que os
departamentos de Marketing e Vendas sdo os lideres na
Implementacdo do ABM, com o time de Marketing sendo o
protagonista nas estratégias de ABM.

Moo T maestro

MARKETING ABM Saas

“Qual departamento lidera os esforcos
de ABM na sua empresa?”

42,3%

28,9%
25,4%

3,5% 0,7%

D
Time de Marketing Time de Marketing, Time de CS
Marketing e Vendas Vendas Vendas e CS
igualmente igualmente



42,3%

Time de
Marketing

ACCOUNT -

MARKETING

INVESTIMENTO EM ABM

Mercado Brasileiro

28,9%

25,4%
3,9%  0,7%

Marketing Time de Marketing, Time de CS
e Vendas Vendas Vendas e CS
igualmente igualmente

18%  17%

9%

G
Marketing Time de Time de Time de CS
e Vendas Vendas Marketing
igualmente

Fonte:

Demandbase - 2021 ABM Benchmark Study: Measurement of Account-Based Programs by B2B Companies
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METRICAS PARA O ABM

Clientes da Maestro,
em médiq, precisaram de

6 a 9 meses
para implementar e concluiro n

ciclo de vendas, antes de usar
a nossa solucdo.




“Quais resultados voce considera serem os mais
Importantes no seu programa de ABM?”

METRICAS PARA O ABM

Métricas utilizadas
pelos times em ABM

As métricas consideradas mais relevantes em programas

cerasaodo eocs (D 43%

Geracgdo de faturamento 68’3%

Ciclo de vendas médio

de Account-Based Marketing (ABM) sdo aquelas que tém Ticket Médio
um impacto mais direto no faturamento. E notdvel que o

ABM pode ter um impacto direto nessas métricas. Alem Taxa de converséo
disso, foi observado um grande interesse em utilizar o Opp - Cliente
ABM para geracdo de leads, o que é surpreendente, |& Numero de reunides
que o foco do ABM ndo é necessariamente a geracdo de ou demos realizadas

leads.
Trafego no site - 7%

Custo de aquisi¢do _ 23,9%

ACCOUNT -
BASED maestro

MARKETING ABM Saas




“Quais meétricas voceé utiliza para
avaliar o seu programa de ABM?”

Geracdo de leads

Geracdo de faturamento

Ciclo de vendas médio

Ticket Médio

Taxa de conversdo
Opp - Cliente

NUmero de reunides
ou demos realizadas

Trafego no site

Custo de aquisicdo

YA

METRICAS PARA O ABM

Métricas utilizadas
pelos times em ABM

O Account-Based Marketing (ABM) pode ser aplicado
para a geracdo de leads, entretanto o foco principal do
ABM é o estabelecimento e fortalecimento do
relacionamento com esses leads. O objetivo € escalar a
relacdo com esses leads, muitas vezes jd existentes, e
assim aumentar as chances de conversdo em vendas.

Copyright®© 2023 - Estudo e material desenvolvido por Maestro ABM




INVESTIMENTO EM ABM

Mercado Brasileiro ' Mercado Norte-Americano

ceracao e eocs (D 40,1%

Key Performance Indicators Tracked

6%

- 12%

Ciclo de vendas médio Other - Write In (Required)

CAC Payback Period

Ticket Médio 34%

Customer Acquisition Cost (CAC)

Account Engagement (by stage)

- 48%
Taxa de conversdo

Opp - Cliente

Conversion Rate by Stage 54%

NUmero de reunides
ou demos realizadas

Close Rate

78%

Sales Cycle Time 59%
Trafego no site 3’5%
Custo de aquisigdo 25’4% Fonte: Demandbase - 2021 ABM Benchmark Study: Measurement of Account-Based Programs by B2B Companies
ACCOUNT -
BASED Jﬂ mMaSeSStro Copyright®© 2023 - Estudo e material desenvolvido por Maestro ABM
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https://tenbound.com/wp-content/uploads/manual-download/RevOps-Squared_Demandbase-ABM-Benchmark-Report-FINAL.pdf

METRICAS PARA O ABM

Meétricas que gostariam
de acompanhar

Existe uma dificuldade dos gestores em acompanhar
meétricas que afetam diretamente o processo de vendas,
mas que podem ser mais abstratas em um CRM.

O ciclo médio de vendas e o custo de aquisicdo sdo
métricas que, ao olharmos para as contas em vez de
contatos, tornam-se mais simples de medir e
acompanhar.

ACCOUNT -
BASED maestro

MARKETING ABM Saas

“Quails métricas voceé gostaria de
acompanhar mas ndo consegue?”

Geracdo de leads

Geracdo de faturamento

Ciclo de vendas médio

Ticket Médio

Taxa de conversdo
Opp - Cliente

NUmero de reunides
ou demos realizadas

Trafego no site

Custo de aquisicdo

N 16,9%

20,4%

34,5%



METRICAS PARA O ABM

Qual é a importancia de ter dados
e métricas precisos sobre o
desempenho das campanhas de
Account Based Marketing?

Se vocé ainda usa métricas de funil tradicionais para leads, seu programa pode
parecer fraco e ineficaz, pois a jornada em ABM ndo segue um caminho linear. E
preciso analisar um conjunto de dados, antes o que pareciam métricas de
vaidade (impressdes, cliques) para o ABM pode sinalizar bons resultados.

Existem trés dreas foco ao medir o sucesso de um programa, que estdo
relacionadas a relacionamento, reputacdo e receita, sdo eles:

e Criar e aprofundar relacionamentos com conta-alvo;

e Mover as contas para os resultados desejados;

« Obtencdo de retorno sobre o investimento (ROI).

Desenvolver uma hierarquia de engajamento é uma étima maneira de avaliar
sua conscientizacdo e eficdcia de seu alcance. A partir dai, as contas
progridem para o estdgio de oportunidade. E ao contrdrio do funil tradicional, o
marketing acompanha a oportunidade a medida que avanca pelo pipeline
comercial. Neste estdgio é preciso elencar novas métricas para entender a
eficdcia das campanhas (plays) e decidir onde aumentar o esforco.

Como falei anteriormente, ao em vez de se concentrar no custo por lead ou
taxas de conversdo, serd preciso pensdar no:

« Total de contas para contas engajadas;

« Total de contas para contas em oportunidade;

« Total de oportunidades fechadas por conta.

Medir nGo é fdcil, ainda mais por ndo ser um caminho reto e premeditado, por
iIsso € importante além de ter acesso aos dados, estar em contato com o
comercial, pois muitas vezes uma reunido que ndo é apontada nas ferramentas
de medicdo, pode ser um sinal para mudar ou permanecer na mesma rota.

Liana Fernandes
Coordenadora de Marketing
ABM e Geracdo de Demanda




METRICAS PARA O ABM

Clientes da Maestro
fazem em média

pontos de
contato

até realizar a primeira reuniao

AUTORIDADE
E-mail do especialista do projeto

CANAL RESPONSAVEIS DATA DE CONCLUSAO

E-mail ’3 O Quinta - 26/11/2023

CANAL RESPONSAVEIS DATA DE CONCLUSAO

Presencial ‘B O Quinta - 15/11/2023

CANAL RESPONSAVEIS DATA DE CONCLUSAC(

Landing Page ‘) ® Quinta - 07/1
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TECH STACK DE ABM

Ferramentas para a
execuc¢cdo do ABM

No Brasil ainda temos uma dependéncia de

ferramentas genéricas que ndo foram desenvolvidas
para o processo de ABM.

A maior parte das empresas ainda utiliza ferramentas
de produtividade como trello ou excel para o

planejamento e acompanhamento das acdes de ABM.

ACCOUNT -

BASED ﬂj
ABM SaaS

MARKETING

“Quais ferramentas voce utiliza
na sua estratéegia de ABM?”

CRM

Planilhas

Ferramentas de
automacgdo de Marketing

Trello/Asana ou similares
Sov.io/Lusha ou similares
Outros

Maestro ABM

DemandBase

3,5%
0,7%

13,3%

23,2%

37,3%
31,7%

61,3%
52,1%



O que nossos clientes falam
sobre a Maestro ABM?

Estevdo Castro - Soluti

Home > Categorias > ABM account based marketing > Maestro ABM

Possibilidade de acompanhar as contas de forma simples através dos
Touch points e Score, elimina a necessidade de diversas planilhas para
acompanhar as atividades, centraliza as contas e contatos,

Vendas complexas na teoria acompanhamento High Touch pelo time de CS na construcdo das plays.

vendas simples na prdtica.

— Pa—— L SOLICITE UMA DEMO

fﬂr_n__aestro . .
AB sas Michelle Morcos - Jusbrasil

Maestro ABM 2

Desenvolvido por Maestro ABM
4.8 de 6 avaliagOes

Gostel do foco da ferramenta ser em ABM, com a configuragdo dos fluxos
de venda e o score do lead.

&g £ Avalie a solugdo @ Solicitar contato

® Pregos Sobre Maestro ABM
Vanessa Villela - Biud

E Imagens e Videos = o g ) z
Bom custo beneficio Facil de usar Bom atendimento Boas funcionalidades

‘ﬁ( AvaliagBes :

EI o Maestro ABM: Acelere Suas Vendas Complexas B2B com Account-Based Marketing O que eu mais gOStO no MGeStrO é&a fGCllldee de usar a ferrCImentG, bem
e Igﬂ;;stro ABM - Software Especializado em Metodologia Account-Based Marketing (ABM) para Vendas Complexas |ntU|t|VG e prdtICCI pO ra a I‘O'tInCI do eC]UIpe. A eCIUIpe de Otend|mento dd
Compare O Maestro ABM e um software avancado, desenvolvido para auxiliar empresas que buscam aumentar sua eficiéncia empresa c excelente S Sempre d ISpOStG a GJUdGr.

e sucesso nas vendas complexas direcionadas ao mercado B2B. Com sua metodologia Account-Based Marketing

Veja outros depoimentos dos clientes da Maestro
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ABM SaaS

[

Modelo integrado com
Marketing, Vendas e
Customer Success

()

Personalizar mensagens de
acordo um dossié€ de
Informacdes sobre as contas
e contatos.

Tendéncias do ABM

&=

Construcdo de conteudo
com Al e com as integracoes
para facilitar.

W

&R

Experiéncia, encontrar mais
touchpoints encantadores e
personalizados evoluindo para
ABX (Account-Based eXperience)

A maior parte do uso de
ferramentas e software de ABM,
serd o meio para produtividade,
replicacdo e previsibilidade
dentro da metodologia.

D

>

Artesanal, o “tailor made” tem
mais toque humano, tendo mais
eficdcia que o caminho
tradicional de automacdes e
mensagens indesejadas.
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Inteligéncia artificial se tornard tdo comum quanto
eletricidade em alguns anos. Serd algo no ar que ndo vamos
mais notar. Profissionais de ABM poderdo se beneficiar com
dados em grande quantidade tratados com auxilio da
TENDENCIAS DO ABM tecnologia para identificar contas-chave e até mesmo ter
Insights de comportamento e personalizacdo de mensagens.

Porém, IA serd fundamental em encontrar padrdes e trazer
Insights comentados, mas o toque humano para garantir que

Na sua opinido, quais sdo as

pl‘iﬂCipdiS tendénciqs de ABM as campanhas sejam eficazes continuard sendo
7 o " fundamental. O profissional de marketing B2B mais do que
pqrq O prOXI MO ano: nunca precisard se tornar estratégico e usar a tecnologia

para trazer insights mais profundos e explorar mais
campanhas Ominichannel.t

Thiago Muniz

, _ RECEITA
CEQO | Receita Previsivel PREVISIVEL®
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O Account-Based Marketing (ABM)
ainda estd em processo de
consolidacdo no Brasil, com apenas
10% das empresas aplicando a
estratégia recorrentemente. No
entanto, a maioria das empresas (83%)
tém planos de adotar essa estratégia a
curto prazo, o que indica um aumento
na adocdo do ABM no futuro.

Conclusdo

Mais de 80% das empresas que
possuem um programa de ABM
estruturado tiveram um aumento de
investimento em ABM em relacdo ao
ano anterior. Isso mostra que as
empresas estdo percebendo os
beneficios do ABM e estdo dispostas a
Investir mais nessa estratégia para
obter resultados ainda melhores.

* |So|icite um diagndstico e veja como‘

el [fimaestro

MARKETING ABM Saas

implementar o ABM na sua empresd

Observamos uma dificuldade da
maioria dos gestores em acompanhar
métricas de ABM que afetam
diretamente o processo de vendas e
geracdo de receita.
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Conclusdo

A aquisicdo de clientes e a reducdo do ciclo de vendas sdo A maioria das empresas ainda ndo possui ferramentas
os principais objetivos, com menos de 20% utilizando o ABM especificas para o processo de ABM. Em vez disso, utilizam

para a expansdo de contas existentes, uma ferramenta ferramentas genéricas para planejar e acompanhar as agoes.
poderosa para a retencdo, upsell e cross sell.

O ABM também ndo € a principal prioridade de investimento

A Maestro ABM € uma solucdo completa, permitindo que as

em Marketing. E considerado uma estratégia complementar, empresas concentrem todo o processo de orquestracdo do
utilizada em conjunto com outras estratégias de marketing, ABM em um unico lugar. Isso torna o processo de ABM mais
como o Inbound Marketing. eficiente, além de permitir que as empresas obtenham

melhores resultados em suas campanhas.
Hd uma grande demanda por profissionais especializados

em ABM, com 40% das empresas em busca de profissionais
para vagas dedicadas exclusivamente a essa drea.

Solicite uma Demo e conheca °

o software da Maestro ABM

ACCOUNT -

BASED Jf.l maestro -
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maestro Outros links uteis

Maestro ABM

Certificacdo em ABM

Qu errece b er mao is Portal de Contetido Account-Based Marketing
CO N te lj d 0 S CO m o e St e? Maestro News - Nossa Newsletter quinzenal

E-books
Nos acompanhe nas redes sociais

@abm_br @maestroabm Cases de Sucesso de ABM

Podcast ABM na Pratica
Canal de Videos ABM

DISTAITO % ECETA PPEOVERSQD  wl> cortex
Comunidade Women in ABM
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https://www.accountbasedmarketing.com.br/
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https://www.accountbasedmarketing.com.br/materiais-abm/#ebooks
https://www.accountbasedmarketing.com.br/materiais-abm/#cases
https://open.spotify.com/show/4Z8EI8sBEjNU0mVJw69CNR
https://www.youtube.com/c/AccountBasedMarketing
https://materiais.maestroabm.com/comunidade-mulheres-no-abm-maestro
https://www.instagram.com/abm_br/
https://www.instagram.com/maestroabm/
https://www.linkedin.com/company/maestroabm/

