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1. O que existia antes

Uma experiéncia com agéncia
Aprendizados para a retomada

O que faltava: aprofundamento e dedicacao interna




2. Minha preparacao

FASE 01 - Playbook ABM

Jornada de entrada real

Entender a Global
Conhecer a operacao comercial
Estudar os clientes enterprise () s i

OBJETIVO

ldentificar come grandes contas entraram na
Global, entendendo quem abriu a porta, por
qual canal, em qual contexto & qual gatilho
gerou a primeira conversa.

Objetivo central; transformar os padrdes
reais de entrada em critérios replicéveis para

global

o ABM.

A certificacao em ABM como repertoério

-
METODOLOGIA

« Solicitagdo de clientes (base Global - dltimos
12 meses) para inteligéncia de mercado

« Anilise de contas, por segmento & com
critérins®

+ Entrevistas com GRS e GMs para mapear
jornada de entrada das contas

+ Analise de padrdes e similaridades relevantes

N

"

* s critérios avaliados foram: potencial de borderd, farecast (média de ervio dos Gltimos & meses) e geracio de receita para a Global.
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3. O primeiro playbook

\Versao

PRINCIPIO DO MODELQO creraciona

detalhada

Este playbook parte de cinco verdades:

Contexto da conta

O ABM da Global nao comecga ganhar atencéo qualificada.
° ° em Campanha; comeca 2 A Global cresce por abertura de porta +
O b et IVO d a a b O rd a e m relacionamento + timing, nao por escala cega.
entendendo como grandes
= A dor 6bvia de inadimpléncia ndo é suficiente

contas aceitam ouvir a Global, 8ais SbHiF Gomversn com-doEisares.
e transformando isso em

~ V4 o
A O e S e re S O n S a Ve I S 4 A estratégia precisa nascer da realidade
processo replicavel. comercial da Global, nao de modelo genérico.
O trabalho comeca antes da campanha: com
=¥ auem falar, o que falar e como falar.

. C O PRIMEIRO CONTATO QUASE
A escolha da abordagem comeca no diagnostico NUNCA EOI O DECISOR EINAL




4. ICP e selecao de contas

PROCESSO DE GERACAO DE LISTAS

Clientes atuais como referéncia
Contas enterprise como foco Bazeintorna

Bitrix
GRs / GNs
CS /Operacgoes

andlise da base atual

ENRIQUECIMENTO

Bases externas qualificadas

Associacoes / sindicatos Rhividia
Sites institucionais
Listas publicas do setor

ANcer
Abrafati

Por que essa conta merece prioridade?
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O desafio de envolver o Comercial

A rotina de vendas ja estava acontecendo.

Escuta e construcao conjunta
Proximo movimento combinado
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5. A execucao na Maestro

< MERRZHP

Daossié

Sobre a empresa (SWOT)

Dossiée e stakeholders [y
Plays e touchpoints

o Pitch Personalizado

g el T 40 o T 0 e e T 0 e o R e e T e D

o Cultura da Empresa

O que sabemos. Quem participa. Qual o proximo passo.



6. A primeira conta conquistada

Quais movimentos fizeram diferenca? o BB e o

Como O ComerCiaI pa rtiCi pOU? v Comentar em publicagdo recente no Linkedin
O q u e a CO n q u i St a n OS e n S i n O u ? ~ Compartilhar contetido relevante - Panoréma do Segmento

b Personalizar uma Biblioteca de Conteddos para a conta potencial

Abordar gestores financeiros utilizando Biblioteca de Conteddo de

v v
Cimento & Concreto
hd Enviar convite para Globalcast (Rofa vai fazer)
Ly Enviar brinde premium (café com chocolate personalizado)

CaSO Sem identificagéo e Sem Valores L Realizar conexao Linkedin multipla com outros contotos relacionados

Meadia Interagoes

1% - 12 /17 interagdes

&7% - & /¥ iInteragoes

30% - 3 /10 interagoes

44% - & /13 interagdes

2196 - 8 /37 interagdes

50% - 3 fd interagoes

20% - 1/5 interagdes

&7% - 4 /4 interagdes

N% - 1/% interagdes
-

global

Score @

n2
74
62
74

82
60

108

n7
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7. O que faria diferente

Quando envolver o Comercial?
O que validar mais cedo?
O que simplificar no playbook?

O aprendizado tambeéem esta nos ajustes
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Um comeco possivel

As contas que abriram porta
mais facilmente tinham:

+Irelacionamento prévio

Estudar a base e ouvir o Comercial I@‘:E%Eé‘;’fﬁgfmw B
Escolher um recorte de contas Aalguém conhecido

Definir uma play e seus responsaveis
Executar, acompanhar e ajustar

DEVEMOS PRIORIZAR CONTAS COM:

Qual seria o primeiro recorte na sua empresa?
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