Contas CASE DE PRODUCT DESIGN

UX/UI DESIGN - SAAS B2B

Centralizando a gestao
de contas para
Account Managers

ContasCo é uma plataforma que retune saude da conta,
contratos, historico e IA num unico painel, paraque o
Account Manager pare de cagar informacéo espalhada entre
ferramentas.
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Upgrade para o Pro

PAPEL DURAGCAO FERRAMENTAS

UX/Ul Designer, ponta a 2 semanas Figma, FiglJam, Lovable,
ponta Notion



— 01-VISAO GERAL

O problema por tras do ContasCo

Account Managers de agéncias e times de marketing vivem entre abas: CRM, planilhas

de contrato, analytics e ferramentas de tarefas para entender a saude real de cada
cliente.

Quando uma reunido aparece na agenda, a preparagao vira uma corrida para reunir dados
espalhados em lugares diferentes. Cada minuto gasto procurando informagéao é um minuto a
menos pensando na estratégia da conta.

O ContasCo nasceu como resposta a esse problema: uma plataforma SaaS que centralizaa
gestdo de clientes e projetos em um unico painel, dando ao Account Manager viséo 360° de
cada conta (saude, métricas, historico e contratos) sem sair de uma tnica tela.

MEU PAPEL CONTEXTO
Conduzi sozinho todo o processo: pesquisa, Projeto conduzido em 2 semanas como
definicdo, ideagéo, prototipagéo, Ul, design estudo de caso de produto B2B SaaS, do zero a

system e teste de usabilidade. validagdo com usuario.



— 02 : PROCESSO
Do problema a validagao, em quatro fases

Para dar conta de um problema real de negdcio em duas semanas, dividi o trabalho em quatro
fases, sempre voltando para os dados e para a fala do usuario antes de decidir.

IN - O Grande Problema PO - Descoberta Atrativa

Descoberta & empatia Escopo & benchmark

Proto-persona, mapa de empatia, "Como Nos Mapeamento de stakeholders e objetivos de
Poderiamos" e mapa de afinidades para negocio, seguido de benchmark competitivo
transformar hipotese em oportunidade. com 4 players do mercado.

ID - Cocriacdo Criativa PE - Desigh Exponencial

Arquitetura & ideacao Prototipacgédo & teste
Backlog inicial e arquitetura da informacéo De rabisco a prototipo de alta fidelidade,
completa, da tela de login aos fluxos de cliente validado com Account Managers reais em

e convite de time. teste de usabilidade.



— 03 - DESCOBERTA

Entendendo quem é o Account Manager

Para sair de suposic¢do e entrar em dado, comecei desenhando uma proto-persona (Cleiton, 27
anos, Account Manager) e um mapa de empatia a partir dela. Em seguida, rodei uma dinamica
de "Como Nés Poderiamos' para converter as dores levantadas em oportunidades de design,
agrupadas depois num mapa de afinidades por tema: produtividade, tutoriais, expanséo e
agéncias.

Antes de desenhar qualquer tela, também defini as métricas de UX e de negdcio que dariam
sinal de sucesso ao produto, de engajamento e retencdo a CAC e LTV, para que toda decisdo de
design pudesse, no futuro, ser confrontada com dado real.



IN - O Grande Problema

Proto-personas 4

Nome: Cleiton

Idade: 27

Ocupaggo: Account Manager
Localidade: Centro Civico, Curitiba.

Informagdes comportamentais.

sua formacio,

Dores e necessidades
Proenchar pensando no tema (30 8 soke3o)
90 seu projto  qual provlema quer resolver.

Uma s6 dor em foco para ser resolvida

Pontos importantes
Frasesou demonstracao de senimentos na fta

‘Como podemos ajudar?
Wora g pensa em 1000 o de sokcBo aue
pudssa ajdar  Joana resciver suas dores.

Como nés poderiamos (CNP)? 4

« Sendo fazem - Como podemos fazer?
« Se fazemos pouco - Como podemos fazer mais?

+ Sefazemos de um jeito - Como podemos fazer diferente?
+ Se fazemos bem - Como Podemos ir além?

+ Como poderiamos ajudar o

Possiveis Solugdes 4

‘saber o que fazer como.

préimos passos

+ Como poderiamos auxiar
70 account planning?
(mapeamento de

Mapa de Empatia 4

Modelo de mapa da empatia

14/02126

Qo e
ittt

©que ela VE?

0 que ela FAZ?

Mapa de afinidades 4

Vamos mapear as perguntas feitas pelo
time em Clusters, categorias

+ Como poderiamos ajudar o
‘accountaterinsights

saber o que fazer como
provimos passos?

+ Como poderiamos Mostrar
s primeiros passos do
account na plataforma?

+ Adicionar uma pégina de

passos para config de
conta

+ Adicionar uma pégina de
Onboarding no menu
lateral,contendo um
checkist de primeiros
passos para config de
conta

ajudar o
accounta ter insights

fazer 0s accounts serem
mas produtivos?

métricas, contexto e

saber 0 que fazer como
provimos passos?

7o account panning?
(mapeamento de

‘oportunidades)

histérico em uma tela de
etaihes do clente

coploto do Account oportunidades que
Manager. Ela pode ter o
motor do Chat GPT e val

‘mostra visdo geral da
conta, gargalos, e

s dados dos clientes,

de produtos (para facitar
account planning).

‘Ads, Google Analytics

sjudariam a esalver.

+ Como poderiamos
popularizar oproduto e o
que poderiamos oferecer?
+ Oferecer um plano gratito
para uso com alguns bons

recursos.

« Campanhas de marketing

criaruma conta

Definir métricas de UX 4

Crie uma planilha com as métricas e ir
tabulando e acompanhando de forma
mensal ou trimestral.

Definir métricas de Negécios 4y

Crie uma planilha com as métricas e ir
tabulando e acompanhando de forma
mensal ou trimestral.

Proto-persona, mapa de empatia, "Como Nds Poderiamos" e mapa de afinidades



— 03 - DESCOBERTA

Mapeando o mercado e os stakeholders

Com a dor do usuario mais clara, mapeei o escopo do produto junto a stakeholders do projeto:
0 que construir, para quem, por qué, quais objetivos de negdcio e quais limitagdes técnicas
precisariam ser respeitadas. Na sequéncia, parti para um benchmark competitivo com quatro
players adjacentes: HubSpot, Gainsight, Planhat e Zoho.

"O mercado atual se divide entre CRMs voltados a vendas e plataformas de Customer
Success estratégicas. Existe uma lacuna clara para solugbes focadas na gestao
operacional do Account Manager, especialmente em agéncias, onde a necessidade é
rapidez, centralizagéo e visdo clara da saude do cliente.”




PO - Descoberta Atrativa Em busca da dor e necessidades dos usuarios

Escopo / Stakeholders 4

Kot 1ecets s ot ke
s et

Errta Acouns e Aginces o
essessaos damaretng

Benchmarking 4

HubSppt Gainsicht & planhat 2 1o

. C":‘J""" ‘”’”I' ::I“"“ ": clientes Categoria: Customer Categoria: Customer Categoria: CRM completo
resenca: global (gigante) Success Platform Success Saas Muito usado por PMEs e agéncias

Por que é concorrente
dueceo y Um dos lideres mundiais. Muito usado por empresas + Gestao completa de contas
. isdo 360° do cliente : o con’
> Saas e agéncias + histérico de comunicagdes
« Histérico de interagdes . "
= i + Health score + viso geral da empresa cliente
+ gestdo de usudrios . o
S + histérico de interagdes Por que compete + segmentagdo e métricas
+ contratos e deals " o >
e e rottios + métricas de churn + visdo 360 do cliente
gestdo de contas B2B + métricas de sade Oferece viséo centralizada com
« timeline de interagoes atividades, contatos e dados em um s
Fraqueza
{ Esse é o concorrente « gestdo de contratos e receita lugar.

Fraqueza
+ Foco em vendas, nio em customer
success
+ UXantiga

+ Muito complexo
- caro

“0 mercado atual se divide entre CRMs voltados a vendas e plataformas de Customer Success estratégicas. Existe uma lacuna clara
para solucdes focadas na gestéo operacional do Account Manager, especialmente no contexto de agéncias, onde a necessidade é

rapidez, centralizacéo e visdo clara da satde do cliente.”

o
i

o [ e . Cse (=B
O © wmmn (O3 L

emoas:uafllo

1E4100000:00 |
sEmomoEmEmEE’

Customer Success 2

Hora de langar, Dylan

Escopo, stakeholders e benchmark competitivo (HubSpot, Gainsight, Planhat, Zoho)



— 04 - DEFINIGAO & IDEAGAO

Estruturando ainformacao antes da tela

Com o problema validado, organizei o backlog inicial (Menu Lateral, Tela de Detalhes do
Cliente e Menu Superior) e desenhei a arquitetura da informagao completa do produto, da tela
de login até os fluxos de clientes, convite de time, notificagoes e central de ajuda.

Esse mapeamento foi o que permitiu decidir, ainda antes de desenhar qualquer wireframe, que
a Tela de Detalhes do Cliente deveria ser o nucleo do produto, o ponto para onde toda a
navegagao converge.

ID - Cocriacao criativa Diversificagao de idéias e possiveis solugdes

Backlog

l |

BreadCrumbs r Convidar time

|
\f JL/ i Copiar li it Lie

rNovo
Lista de clientes Filtrar Cliente
iente
\ )

! i




— 05 PROTOTIPAGAO
De rabisco a prototipo de alta fidelidade

A prototipagéo seguiu uma progresséo deliberadamente rapida: comecei com rabiscos em
papel para validar a estrutura geral da tela, evolui para um wireframe navegavel de média
fidelidade, usei IA (Lovable) para acelerar a organizagdo do contetido em blocos e finalizei em
alta fidelidade no Figma, sempre com a Tela de Detalhes do Cliente como fio condutor.

PE - Design Exponencial Criar, Testar, Langar e manter a melhoria continua da solugdo

protétipos de baixa fidelidade (rabiscoframe) 4 Wireframe navegavel (média fidelidade) 47

Wireframe IA (Lovable) 47 Protétipo de alta fidelidade 47

Para me ajudar a colocar
R comsameroteins | 3 O @

£ContasCo [ cumesiommmoscime (@)
contce : == Detalhes do Cliente

Grupo Viva Eventos o — B .
a % ﬂ GrupoViva Eventos

o Al Aol T

- -l ® E s s
R$18.500 72/100 8/10 2,3/més

Entrevista com usuario / Teste de Usabilidade 47

Pesquisa no Notion

Rabiscoframe — wireframe navegavel — wireframe com IA — alta fidelidade



— 06-SOLUGAO

A tela de Detalhes do Cliente

Todo o processo convergiu para uma unica tela pensada para responder, em segundos, a

pergunta que todo Account Manager faz antes de uma call: “como esta essa conta agora?”

foContasCo @ Clientes / Detalhes do Cliente @
C Carlas's ContasCo v .
_ Detalhes do Cliente

&7  Onboarding

@ Inicio

Eventos corporativos

Clientes LG5 2

R$18.500

EraR$12000ha 6 meses

Health Score

72/100

Acima de 80 é saudével

A
Oportunidades

@ saidedosprojetos

Meu Squad [ Avisos Sobre o Projeto 0@ 3@ 1@
. Histérico de Interagdes
@ Automagées
Data Tipo Deserigso
(5 Relatérios L2 2
. g a0d 4.Cli
¢ Account Copilot 22/01/2028 [Beunio) comROI. Pediu proposta de ampliagdo
15/01/2025 Email Enviado relatério mensal de performance
08/01/2025 Cliente reportou erro no dashboard. Resolvido em 4h
3  Arquivos padréo
, ) Follow-up sobre campanha de fim de ano. Cliente
[E02202 Ei2cio quer aumentar budget em janeiro
B  Playbooks
. } Alinhamento de expectativas para 2025, Participaram
10/12/2024 Reunido

[  Nossos Produtos CEO e CMO docliente

Cli i 4 rato.
28/11/2024 Email

- parajuridico

Upgrade para o Pro
Conquiste + beneficios

Prototipo de alta fidelidade: Tela de Detalhes do Cliente

® Saudedacontaemdestaque

™ Grupo Viva Eventos ) Website
www.vivaeventos.com.br

Responsavel

Carla Menezes

Garla Menezes

Carla Menezes

Carla Menezes

8 14/03/2022

Cliente desde

NPS

8/10

Ultima pesquisa hé 45 dias

Contratos
Servigo Valor
Gestéiode R$
Midia 12.000
Social R$
Media 4500

Usuérios do Cliente

Nome cargo
Ricardo al
Viana ceo

2 Account Responsavel Squad
CarlaMenezes

2,3/més

Média da base & 18/més

Inicio Término

01/01/2024 31/12/2025

01/07/2024 30/06/2025

Email

B ricardo@vivaeventos.com.br

Growth Force

2 Convidar membro do time IS O] )

# Editar
Status
Ativo
Ativo
Ultimo
acesso

20/01/2025 @

MRR, Health Score, NPS e Ticket médio calculados e exibidos logo no topo, para uma visao

imediata do estado do relacionamento.

® Avisos sobre o projeto

Sinalizagdes que ajudam o Account Manager a agir antes de um problema pequeno virar uma

crise de conta.

® Histdrico e contratos centralizados

Interagdes, contratos e usuarios do cliente numa tnica tela, sem cacar informagdo em outras

ferramentas.

® Account Copilot embutido

Assistente de IA como painel flutuante na prépria tela, deciséo validada diretamente em teste

de usabilidade.



— 07 - DESIGN SYSTEM

Um sistema para crescer com consisténcia

Para sustentar a evolugdo do produto além dessa tela, defini uma paleta de cores, tipografia,
grid, icones e a identidade visual da marca ContasCo.

PALETA DE CORES

/01 Cores

Main Colors

Main Color / #029F44 - #036A2B Secondary / #0E6BEE
'
Tag Colors
Red tag Blue tag Green tag Yellow tag
#FFD946 #FDB20B #0BBD6O #00D858
Tag Content
Red content Blue content Green content yellow content
#000000 #334047 #282828 #FFFFFF
Grey Colors
OFF-White Stroke Color Highlight Ul Elements

#000000 #334047 #282828 HFFFFFF



— 07 - DESIGN SYSTEM
Tipografia

Toda a interface usa Spline Sans, do Google Fonts, com quatro pesos e uma escala tipografica
definida para titulos, paragrafos e microtexto, garantindo consisténcia em qualquer tela nova
do produto.

/02 Tipografia

Spline Sans | Google Fonts

Letras Maitsculas (A-Z) Letras Mintsculas (a-z) Numeros (0-9) Simbolos Comuns

ABCDEFGHIJKLMNO abcdefghijklmnopqg 0123456789 IS %! ()*+
PQRSTUVWXYZ rstuvwxyz ->"@[\]“_\{I}~

Heading 01| H1 Heading 02 | H2

Font Size Line Height Type Font Size Line Height Type

36 Px Auto Semi-bold 32Px Auto Semi-bold
Heading 03 | H3 Heading 04 | H4

Font Size Line Height Type Font Size Line Height Type

20Px Auto Semi-bold 16 Px Auto Regular
Paragraph

Font Size Line Height Type Font Size Line Height Type

14 Px 18 Px Regular 12 Px Auto Regular



— 07 - DESIGN SYSTEM
Grid eicones

O grid de 12 colunas em desktop garante alinhamento consistente entre telas, e os icones vém
da biblioteca open source Lucide, mantendo o mesmo traco em todo o produto.

/03 Grid Systems

DEKSTOP HD

Grid options

Frame: Number of columns: Margin: Gutter width:
Desktop 1920 12 32px 20 px

/04 Icon Set

¢
AN
®
d4d
®
%
Q

twf@@»z@n@
C A S AN C




— 07 - DESIGN SYSTEM
Identidade visual

Alogomarca do ContasCo acompanha variagdes de cor para uso em fundos claros e escuros,
mantendo a legibilidade em qualquer contexto do produto.

/05 Logomarca

= =
-

ud
5 ContasCo

[I: ContasCo ]




— 08 VALIDAGAO
Validando com quem vive esse problema

Com o prototipo de alta fidelidade em maos, testei o fluxo com Account Managers reais,
usando um roteiro semiestruturado: quebra-gelo, exploragdo do modelo mental e uma tarefa
guiada, “imagine que vocé vai se preparar para uma call com esse cliente.”

3 1 4

Account Managers testados  entrevista gravada e transcritanaintegra  etapas noroteiro de teste

4 0 que funcionou

Historico de interacoes e layout foram o que
mais chamou atengéo positivamente.

“Eu gostei muito aqui do historico de
interagées... o layout ta muito bom.”

Ticket médio automatico poupou o usuario
de fazer contas de cabecga antes da call.

Avisos sobre o projeto foram descritos como
muito Uteis para acompanhar fatos e "treinar
oolho'" para o Health Score.

Satide dos projetos e Relatérios apontados

como o que mais ajudaria no trabalho do diaa
dia.

=] O que aprendi e ajustei

Health Score precisa de transparéncia. O
usuario quis entender como a métrica é
calculada, ndo so vé-la.

Iconografia genérica falha. O icone de
compartilhar/exportar ndo foi reconhecido
de primeira.

IA precisa estar no fluxo, ndo numa pégina
separada.

“Néo quero precisar sair da pagina de
detalhes do cliente para falarcom a IA.”

Préxima oportunidade: playbook especifico
por cliente, dentro do préprio painel de
detalhes.

"'Sempre que preciso de um e-mail, preciso ficar buscando e coletando.”

ContasCo foi desenhado para resolver.

Fala de um Account Manager sobre a dispersdo de informacgéo nas ferramentas atuais, 0 mesmo problema que o



OBRIGADO PELA LEITURA

Duas semanas, do problema de
hegacio a um prototipo testado
com usuario real.

Foi exatamente essa restricdo de tempo que me obrigou a manter
cada decisdo ancorada em dado, do benchmark competitivo a
fala literal de quem usaria o produto. Os préoximos passos naturais
seriam aprofundar a transparéncia do Health Score, evoluir o
Account Copilot com base no teste e iniciar o handoff para
desenvolvimento.

CONTATO

dylan.dsgner@gmail.com

(g



