DO
A PRIMEIRA
CONTA

Como a Global estruturou o ABM depois de uma primeira
tentativa que nao avangou, trouxe o Comercial parajunto e
conquistou a primeira conta. Com playbooks, processos e
ferramentas para vocé aplicar na sua empresa.
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Felipe Spina e Felipe Mamute - Maestro ABM
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A IDEIA CENTRAL

E facil encontrar frameworks de ABM. Dificil é
responder as perguntas que aparecem na
segunda-feira de manha: por onde comecar?
Quais contas escolher? E o que fazer quando o
Comercial ainda nao acredita?

A primeira conta nao nasce de uma campanha
isolada. Ela nasce de decisoes, de colaboracao
com Vendas e de consisténcia na execucao.

0 que vocé leva daqui

Um diagnéstico para saber se o0 seu
ABM tem condicdes de se sustentar.

® Um canvas de playbook e uma matriz
Neste e-book, a Bruna Castro abre a jornada da para priorizar contas.
Global: uma experiéncia anterior que nao . .
® Umroteiro paraa primeira conversa
avangou, a preparagao, o primeiro playbook, a .
¢ preparag P .p y com o Comercial.
escolha das contas com o Comercial, a
execucao conta a conta e a primeira conta ® Umexemplo de play em 6 semanas,
conquistada. com responsaveis.
) L ) ® Ossinais que mostram que a conta
Cada capitulo traz a histéria e, em sequida, o ) .
. esta avancando antes da receita.
processo para voceé aplicar na sua empresa,
com modelos prontos para preencher. ® Um plano de 90 dias para comecar.
HISTORIA REAL MEDIACAO EXECUCAO
Bruna Castro Felipe Spina Felipe Mamute
Global. Conta as decisodes, as CEQ e cofundador da Maestro Maestro ABM. Conecta o
objecoes e os aprendizados. ABM. meétodo a operagao na

plataforma.

A conta conquistada é apresentada sem identificagao e sem valores. O foco esta no método.

DO ZERO A PRIMEIRA CONTA
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VISAO GERAL

A jornada em uma pagina

Sete momentos, em ordem. Cada um preparou o sequinte.

0 que existia antes A preparacao 0 primeiro playbook
Experiéncia com agéncia Empresa, operacao, clientes Comega no diagndstico

A execucao na Maestro ICP, contas e Comercial
Dossié, stakeholders, plays Por que esta conta?

A primeira conta 0 que faria diferente
Sem identificacdo e sem valores 0 aprendizado esta nos ajustes

Um comeco possivel para vocé

As trés tensoes da historia

TENSAO PERGUNTA APRENDIZADO

A tentativa anterior Por que ndo avangou antes? Faltavam aprofundamento e alguém

dedicado internamente.
Da teoria a pratica 0 que foi decidido primeiro? Preparacao e foco vém antes de escala.

A primeira vitéria 0 que realmente moveu a conta? Uma sequéncia coordenada entre

Marketing e Vendas.

DO ZERO A PRIMEIRA CONTA 04



0 que existia antes

A Global ja tinha passado por uma experiéncia

de ABM conduzida com uma agéncia. Ela nao ABM que se sustenta

avancou, mas deixou aprendizados para a

retomada.

Na leitura da Bruna, o que faltava era
Dono Adesao Profun-

aprofundamento e dedicagao interna: alguem interno comercial didade

de dentro da empresa olhando para as contas
todos os dias, conhecendo a operacao
comercial e respondendo pelo resultado.

em campanha, a Global criou as condigoes para Sem um dos pilares, a estrutura ndo para em peé.

A retomada comecou por ai. Antes de pensar

o ABM funcionar.

Antes de escalar qualquer acao, é
preciso criar as condigoes para o
ABM funcionar.

Diagnéstico: o seu ABM tem condigoes de se sustentar?

Marque o que j& é verdade hoje. Cada item em branco é um ponto para resolver antes de executar.

@) Existe uma pessoa com tempo dedicado ao ABM, e O Sabemos por que cada conta da lista merece

nao s6 uma parte da agenda. prioridade.

() Essapessoa conhece a operagao comercial: funil, () Cadaagao tem um responsavel, seja de Marketing
ciclo, quem vende o qué. ou de Vendas.

@) Ha uma lista de contas definida, e ndo s6 um perfil O Existe um ritual fixo para Marketing e Vendas
de cliente ideal. olharem as contas juntos.

() Pelo menosum vendedor topa construir o plano () Medimos o avango das contas, e nao s6 o volume
junto. de atividades.

CAPITULO 1 - O QUE EXISTIA ANTES 05



K??epara(;éo

Antes de qualquer acao, a Bruna foi entender trés coisas. A certificacao em ABM
entrou como repertério para as escolhas.

Entender a Global Operacgao comercial Clientes enterprise

Estratégia, ofertas, mercados Rotina, funil, quem vende Quem ja compra e por qué

+ Certificacao ABM
como repertorio

Decisoes de ABM com contexto

Processo: plano de imersao em 4 semanas

Modelo da Maestro para quem assume o ABM, baseado no caminho da Global. Ajuste o ritmo a sua realidade.

SEMANA FOCO 0 QUE FAZER SAIDA
1 Entender a empresa Conversar com lideranca, Uma pégina com as
produto e financeiro. Mapear prioridades do negocio

ofertas, mercados e metas do

ano.

2 Operagao comercial Acompanhar reunides de Mapa do funil e das
vendas, ler o CRM, entender principais objegdes
ciclo, ticket e onde os negocios
travam.

3 Clientes atuais Estudar os clientes enterprise: Padrdes que viram
setor, porte, quem decidiu a critérios de ICP

compra, por que ficaram.

4 Repertorio e hipoteses Organizar o aprendizado com o Rascunho do primeiro
método (certificacao, playbook
playbooks) e escrever as
primeiras hipdteses.

Dica: a capacitacao ajuda a escolher, mas nao substitui as decisoes sobre a sua empresa. Use o método para
fazer perguntas melhores, ndo para copiar respostas.

CAPITULO 2 - A PREPARACAO
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0 primeiro playbook

O primeiro playbook da Global partiu de trés “A escolha da abordagem comeca
perguntas: qual é o contexto da conta, qual é o no diagn()stico.”

objetivo da abordagem e quais agoes cabem a
quem. A escolha do tipo de abordagem veio

Bruna Castro

depois do diagndstico, e nao antes.

Canvas do playbook por conta

Preencha um canvas para cada conta prioritaria. Ele cabe numa folha e vira a referéncia de Marketing e Vendas.

1 - CONTEXTO

0 que esta acontecendo na conta? Momento,

2 - OBJETIVO

0 que queremos nesta conta neste ciclo? Abrir
desafios, sinais publicos, histérico com a gente.

conversa, primeira reuniao, proposta, expansao.

g o PR QUE 4« 5 - MENSAGEM 6 - PROVA
AGORA STAKEHOLDERS
L ) Qual problema dela Case, dado ou
Qual sinal justificaa Quem decide, quem , o
o ) ) i nés resolvemos, nas referéncia que
prioridade hoje? influencia, quem usa,
palavras dela? sustentaa
guem pode bloquear.
mensagem.
7 - PLAYS E TOUCHPOINTS 8 - , 9 - SINAIS DE
RESPONSAVEIS AVANCO
Sequéncia de acdes, canal, conteudo e data. Uma ~ )
S Quem faz cada agao: O que vai mostrar que
play por objetivo. )
Marketing, SDR, a contaandou?

vendedor, lideranca.

CAPITULO 3 - 0 PRIMEIRO PLAYBOOK 07



CAPITULO

ICP e selecao de contas

Na Global, os clientes atuais serviram de referéncia para o ICP, e o foco ficou nas contas

enterprise. A selecao foi guiada por uma pergunta simples, feita conta a conta: por que esta conta

merece prioridade?
Do mercado ao recorte prioritario

Mercado enderecavel
todas as empresas que poderiam comprar

Aderentes ao ICP
parecidas com os melhores clientes

Lista de contas-alvo
validada com o Comercial

Recorte
prioritario

Pontuacao de contas (modelo)

CRITERIO PERGUNTA

Matriz de priorizacao

Nutrir Prioridade 1
L momento bom, alta aderéncia
= aderéncia média e momento certo
8
©
hel
=
c
()
£
S Fora do recorte Preparar
revisitar depois otimo fit, esperar

ou criar o momento

Aderénciaao ICP —

PESO NOTA (0 A 3)

Semelhanca com
clientes

Dor que resolvemos

Sinal de momento

Acesso

Apoio do Comercial

Pesos de exemplo. Ajuste-0s ao seu negocio e revise depois do primeiro ciclo.

Parece com os clientes enterprise que ja
compram?

Tem o problema que a nossa solugao resolve?

Ha um gatilho recente: expansao, troca de
lideranga, projeto novo?

Temos relacionamento, indicagao ou contato no
comité?

0 vendedor da conta acredita nela e topa o
plano?

CAPITULO 4 - ICP E SELEGCAO DE CONTAS

30%

25%

20%

15%

10%
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CAPITULO

Trazendo o Comercial para junto

Envolver o Comercial foi um desafio a parte. A rotina

NA PRATICA

de vendas ja estava acontecendo, com metas,
reunides e negdécios em andamento. 0 ABM néo 0 ABM entra na rotina de vendas.
podia chegar como mais uma tarefa. Ele nao compete com ela.

0 caminho da Bruna foi escutar, construir junto e
sair de cada conversa com o préoximo movimento
combinado.

1. Escutar __  2.Escolherjuntos ___ 3. Combinar _ 4. Ritual fixo

metas e objegdes as contas do recorte quem faz o qué proximo movimento

Quem faz o qué (modelo)
Roteiro para a primeira conversa
ATIVIDADE MKT VENDAS
1. Quais contas vocé mais gostaria de abrir este
ano? Escolher as contas ° °
2.0nde os negocios grandes costumam travar?
. Montar o dossié ° o
3. Quem costuma decidir e quem costuma
?
Dlegluears Mapear stakeholders [ J
4.0 que Marketing ja fez que ajudou vocé? E o que
atrapalhou? Conteudo e mensagens o o
5. Se pudéssemos testar com 3 contas, quais . o
: Contato direto e reunioes o °
seriam?
6. 0 que precisa acontecer para valer o seu Registrar reagdes ° °
tempo?
Decidir o proximo passo ° °

® responsavel - o apoia

Ritual semanal de 30 minutos: para cada conta do recorte, responder o que mudou, quem participou e qual € o
proximo movimento, com dono e data.

CAPITULO 4 - 0 COMERCIAL 09



CAPITULO

A execucao na Maestro

Na plataforma, cada conta prioritaria ganhou dossié, mapa de stakeholders, plays e touchpoints.

Assim, Marketing e Vendas passaram a olhar para a mesma informacao.

| “0 que sabemos. Quem participa. Qual o proximo passo.”

0 QUE SABEMOS QUEM PARTICIPA
Dossié Stakeholders
® Momento e prioridades da ® Decisor, influenciadores,
conta usuarios
Sinais publicos e noticias @ Possiveisbloqueadores
Historico de contatos @ Relagao com cadaum
Hipotese de valor ® Ouemdonosso time fala
com quem

Mapa do comité de compra (modelo)

Influenciador

area técnica ou estratégica

Decisor

aprova o investimento

Possivel bloqueador
compras, juridico, Tl

Vendedor + Mkt

PROXIMO PASSO
Plays e touchpoints
® Objetivode cadaplay
@ Sequénciade agoes
@ Responsavele data
[ J

Reacao e aprendizado

Usuario

quem vai usar no dia a dia

Patrocinador interno

quem defende aideia

Papéis genéricos de um comité de compra enterprise. Na Global, a demonstracao usou uma conta anonimizada.

CAPITULO 5 - A EXECUCAO NA MAESTRO
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PLAYBOOK NA PRATICA

Exemplo de play em 6 semanas

Uma play coordenada entre Marketing e Vendas para abrir conversa com uma conta
enterprise. Exemplo ilustrativo, montado pela Maestro: nao € o playbook real da
Global.

SEM1 SEM2 SEM3 SEM 4 SEM5 SEM 6

Dossié e mapa —

Conteudo personalizado -

Contato do vendedor -

Convite para evento -

Reunido de descoberta -

Ritual Mkt + Vendas . . . . . .

@ Marketing @ Vendas @ Ritual semanal

TOUCHPOINT OBJETIVO RESPONSAVEL
Conteudo Mostrar que entendemos o momento da conta, com um Marketing
personalizado material feito para ela.

Contato do vendedor Retomar o conteudo e propor uma conversa curta com o Vendedor

stakeholder certo.

Convite para evento Aproximar outros membros do comité num ambiente sem Marketing
pressao de venda.

Reunido de descoberta Validar a hipotese de valor e combinar o proximo passo. Vendedor

PLAYBOOK NA PRATICA 11



FERRAMENTA

A anatomia de um touchpoint

Registre estes cinco campos em cada acdo. E assim que o playbook deixa de ser uma

lista de tarefas e passa a aprender com cada conta.

Hipotese

por qué

Contexto Acao

o sinal canal e dono

Ficha do touchpoint

CAMPO

Conta e stakeholder

Hipotese

Contexto

Acao

Data

Reacao

Aprendizado

PERGUNTA
Para quem ¢ esta agao?

Por que este stakeholder recebe uma
abordagem diferente?

Que dado publico ou sinal da conta
ajudou a personalizar?

Qual canal, qual conteudo e quem € o
responsavel?

Quando sai e quando olhamos o
resultado?

Houve resposta, reunido, objecao ou um
novo contato?

0 que muda no proximo passo do
playbook?

Reacao Aprendizado

0 que voltou 0 que muda

SUA RESPOSTA

Regra pratica: se vocé ndo consegue preencher a hipétese, o touchpoint ainda ndo estéa pronto para sair.

FERRAMENTA -

TOUCHPOINT

12



A primeira conta e o que medir

No webinar, a Bruna mostra quais movimentos fizeram diferenca, como o Comercial participou e o
que a conquista ensinou ao time. O caso € apresentado sem identificacao e sem valores.

Antes da receita, o que mostra se o ABM esta funcionando é o avanco de cada conta. Use a escada
abaixo paraacompanhar o recorte no ritual semanal.

A escada de avanco da conta

negécio fechado

Conquistada

proposta em curso

. ) Oportunidade
reuniao realizada

interagiu com agoes

comité mapeado Engajada
dossié pronto ke
Conhecida
EM VEZ DE MEDIR SO.. MECA TAMBEM..
E-mails enviados e impressoes Quantas contas subiram de degrau no més
Leads gerados Quantos stakeholders do comité ja interagiram
Reunides no total Reunides com o stakeholder certo, na conta certa
Atividades por pessoa Proximos passos combinados com dono e data

CAPITULO 6 - A PRIMEIRA CONTA 13



7 CAPITULO

0 que faria diferente

| “0 aprendizado também esta nos ajustes.”

Olhando para tras, a Bruna deixa trés perguntas para quem vai comecar. Sao as perguntas que vale

responder cedo, antes que custem tempo.

CAPITULO 7 -

PERGUNTA 1

Quando envolver o
Comercial?

0 mais cedo possivel, na
escolha das contas, e nao sé
na hora da execucao.

0 ciclo de ajuste

Ajustar

0 QUE FARIA DIFERENTE

PERGUNTA 2

0 que validar mais
cedo?
As hipoteses de cada contae o

que significa avancar, antes de
produzir muito conteddo.

Planejar

Toda semana

no ritual Mkt + Vendas

Observar areacgao

PERGUNTA 3

0 que simplificar no
playbook?
Menos plays, menos canais e

mais clareza sobre quem faz
cada acao.

Executar

14



MAPA MENTAL

0 ABM da Global em um mapa

Os temas dajornada e o que olhar em cada um. Use como lembrete na parede.

Experiéncia com agéncia Empresa e operagao comercial
Faltava dedicacao interna Clientes enterprise - Certificagao

3 - Playbook 4 . Contas
Contexto - Objetivo
Acoes e responsaveis

Clientes atuais como referéncia
Por que esta conta é prioridade?

Escuta- Construgao conjunta Dossié - Stakeholders
Proximo movimento combinado Plays - Touchpoints

Envolver o Comercial cedo
Validar antes - Simplificar

MAPA MENTAL



UM COMECO POSSIVEL

Plano de 90 dias para comecar

O caminho que a Bruna sugere, desdobrado em um plano. Comece pequeno, aprenda
rapido e s6 entao amplie.

Executar,
acompanhar e ajustar

Escolher um
recorte de contas

Estudar a base
e ouvir o Comercial

Definir uma play
e seus responsaveis

DIAS 1 A 30

DIAS 31 A 60

-~ -
-----------
------------------------------

DIAS 61 A 90

Preparar Executar Ajustar

(O Definir quem é o dono do (1) Montar dossié e mapa de () Reveraescadade avanco
ABM stakeholders de cada de cada conta

() Fazeraimersao: conta (O Cortar o que nao gerou
empresa, operagao, Preencher o canvas do reagao

clientes

O Conversarcom3ab
vendedores

() ListarcritériosdoICPa
partir dos clientes atuais

O Pontuar as contas e
escolher orecorte com
Vendas

playbook por conta

Lancar uma play por
conta, com responsaveis

Registrar cada touchpoint
na ficha

g 0O 0O 0O

Comegar o ritual semanal

Pauta do ritual semanal (30 minutos)

Simplificar o playbook

Levar os primeiros sinais
para a lideranga

Decidir se amplia o
recorte

TEMPO BLOCO PERGUNTAS

5 min Panorama Quais contas subiram de degrau na escada? Alguma travou?

15 min Contaaconta 0 que mudou? Quem participou? Que reacao tivemos aos
touchpoints?

7 min Proximos movimentos Qual é a proxima agao de cada conta, com dono e data?

3 min Ajustes 0 que paramos de fazer? O que simplificamos no playbook?

PLANO DE 90 DIAS
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EXERCICIO

Qual seria o primeiro recorte na sua
empresa?

A pergunta que fecha a apresentacao da Bruna. Responda com o seu time.

1. Quais clientes atuais servem de referéncia para o seu ICP?

2. Quais contas entram no primeiro recorte, e por que cada uma merece prioridade?

CONTA POR QUE AGORA NOTA

3. Com quem do Comercial vocé vai conversar primeiro, e o0 que quer ouvir?

4. Qual é a primeira play, e quem é responsavel por cada agao?

5. Que sinais vao mostrar que a conta esta avancando, antes de existir receita?

EXERCICIO 17



PARA LEVAR

Trés aprendizados

Capacitacao ajuda a Playbook so vale se for
escolher executavel

Estudar ABM da repertoério, mas nao Ele precisa caber narotina de
substitui as decisGes sobre a sua Marketing e Vendas, com

empresa, as suas contas e o seutime.  responsaveis claros por cada acao.

Perguntas frequentes

Meca o avanco da conta

0 que sabemos, quem participa e
qual é o préximo passo valem mais
que o volume de atividades.

Qual é o minimo para comec¢ar uma operac¢ao de ABM?

Uma pessoa dona do tema, um recorte pequeno de contas escolhido com Vendas, uma play

com responsaveis e um ritual semanal. Na Global, a preparacao veio antes da escala.

E quando o Comercial nao compra a ideia?

Comece pela escuta. A rotina de vendas ja estd acontecendo, entao o ABM precisa entrar nela.

Escolham as contas juntos e saiam de cada conversa com o proximo movimento combinado.

0 que medir nas primeiras semanas, sem negocios ganhos?

O avancgo de cada conta na escada: dossié pronto, comité mapeado, interagao, reuniao com a

pessoa certa, oportunidade. Esses sinais aparecem muito antes da receita.

APRENDIZADOS E PERGUNTAS
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Quer estruturar o seu primeiro
recorte de contas?

A Maestro ABM apoia times de Marketing e Vendas do diagndstico a
execucao, com a certificacao em ABM e a plataforma onde a Global
organizou dossiés, stakeholders, plays e touchpoints.
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Webinar no YouTube Podcast no Spotify Apresentacao da Bruna
youtube.com/watch?v=mIRDjkAYREc open.spotify.com/episode/63yCIv3Q drive.google.com/file/d/1UfF_Ii8G
LEMHhB5CRDgDgM 2KsQ5KNj9HIF§SC551wVzgNH

E-book produzido pela Maestro ABM a partir do webinar “Do zero a primeira conta”, de 11/11/2026, com Bruna Castro (Global). A conta
conquistada é apresentada sem identificagao e sem valores. Modelos, pesos e o exemplo de play sao ilustrativos e foram criados

pela Maestro para apoiar a aplicagao do metodo.
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