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“O objetivo do marketing € conhecer e
entender o cliente tdo bem que o produto ou

servigo se ajuste a ele e se venda por si s0.”

Peter Drucker



Prefacio:

O Account-Based Marketing (ABM) deixou de
ser uma tendéncia para se tornar uma estratégia
essencial no marketing B2B moderno. Num mercado
cada vez mais competitivo, as empresas que
conseguem alinhar as suas equipas de marketing e
vendas para abordar contas de alto valor estao a
liderar a transformacdo do setor. O que Bruno
Oliveira oferece neste livro ¢ mais do que um manual
técnico, € uma visdo pratica e contextualizada da

realidade portuguesa.



Com base em experiéncias reais e numa
abordagem clara, o autor mostra como as empresas
podem construir relagdes mais profundas e rentdveis
com os seus clientes estratégicos. Este guia combina
teoria, metodologia e aplicagdo pratica, tornando-se
uma leitura obrigatéria para qualquer profissional

que deseje dominar o ABM em Portugal.
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Apresentacao do Autor

Ao longo da minha carreira em marketing e
vendas B2B, tanto no Brasil quanto em Portugal,
testemunhei o impacto transformador de wuma
estratégia de Account Based Marketing (ABM) bem
executada. Este livro nasceu da minha paixao pela
metodologia e da vontade de oferecer um guia
pratico para gestores, profissionais de marketing e
equipas de vendas que queiram implementar ou
otimizar estratégias de ABM em Portugal. Aqui
partilho  fundamentos, licdes aprendidas e
experiéncias reais, ajudando empresas a evitar

armadilhas comuns e a alcancar resultados

sustentaveis e lucrativos.
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Introduc¢ao do Autor:

O marketing B2B atravessa uma fase de
transformagao. A personalizagdo, a integragao de
dados e o alinhamento entre marketing e vendas
deixaram de ser conceitos futuristas e tornaram-se
pilares essenciais. Ao explorar o Account-Based
Marketing (ABM), percebi que muitas empresas em
Portugal ainda o veem como algo distante ou
reservado apenas as grandes multinacionais. A
verdade é que o ABM pode e deve ser aplicado
sempre que existam relagdes comerciais baseadas em

valor e confianca.
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Este livro nasceu para preencher essa lacuna,
desmistificar o ABM e adaptd-lo a realidade
portuguesa, tendo em conta o mercado, a cultura
empresarial e o ritmo de transformacao digital. Ao
longo dos capitulos, encontrara principios
estratégicos, exemplos praticos e ferramentas
aciondveis para identificar as contas certas, criar
campanhas relevantes e construir relagoes

duradouras que promovam crescimento sustentavel.

Convido-o a encarar este livro ndo apenas como uma
leitura, mas como um roteiro de acao, capaz de
inspirar novas ideias, desafiar paradigmas e tornar o
marketing B2B mais estratégico, humano e eficaz em

Portugal.

Bruno Oliveira

Braga, 2025
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Parte 01:

Fundamentos do Account-Based

Marketing

A Revolucdo do Foco no Cliente:
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Quando iniciei a minha carreira em marketing
digital em 2019, primeiro no Brasil e depois aqui em
Portugal, uma verdade tornou-se cristalina: o

marketing B2B tradicional esta ultrapassado.

Ao longo do tempo, vi empresas investirem
centenas de euros em campanhas genéricas, eventos
massivos e estratégias de funil que tratavam todos os
potenciais clientes da mesma forma, como se fossem
consumidores numa prateleira de supermercado. O
resultado? Taxas de conversao miseraveis, ciclos de
vendas intermindveis e equipas comerciais frustradas

com leads de baixa qualidade.

Foi neste contexto de frustracao generalizada
que descobri o Account-Based Marketing (ABM),
uma metodologia que viria a revolucionar nao

apenas a minha perspetiva profissional, mas toda a
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forma como enxergo o marketing B2B moderno. Ao
contrdrio do marketing tradicional, que funciona
como uma rede de pesca langada ao mar na
esperanga de apanhar qualquer peixe, 0 ABM é como
a pesca com arpao: identifica exatamente o peixe que
queres, estuda os seus habitos e ataca com precisao
cirargica.

Como CMO e especialista em marketing
digital com experiéncia sdélida em SEO, Inbound
Marketing, Google Ads e Meta Ads, tenho aplicado
estratégias ABM tanto no mercado brasileiro quanto
no portugueés, e posso afirmar categoricamente que
estamos perante a evolugdao natural do marketing

B2B.

Enquanto o Brasil ja abragou esta metodologia
com algum entusiasmo, Portugal mantém-se ainda
cauteloso, perdendo oportunidades valiosas de

modernizar 0s seus processos comerciais e aumentar
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