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Key	Account	é	um	termo	que	vem	da	língua	inglesa	e	tem	por	tradução	literal	o	significado	de	conta-chave.	Essas	contas,	dentro	de	um	empreendimento,	são	aquelas	consideradas	estratégicas	para	o	desenvolvimento	do	negócio,	ou	seja,	clientes	especiais,	seja	pelo	motivo	que	for,	e	que	estão	sob	o	olhar	atento	direto	do	gestor.	Dessa	necessidade	de
ter	um	cuidado	maior	com	algumas	contas	é	que	surge	o	Key	Account	Manager	(gestor	de	contas-chave),	profissional	responsável	por	monitorar	o	desempenho	desses	clientes	na	empresa.	Mas	como	saber	se	você	tem	uma	Key	Account	em	mãos	e	quais	os	requisitos	para	ser	Key	Account	Manager	(K.A.M)?	A	seguir,	confira	tudo	o	que	você	precisa
saber	sobre	o	tema	e	saiba	como	definir	as	contas-chave	da	sua	empresa,	assim	como	os	requisitos	e	atribuições	para	ser	um	Account	Manager.	Boa	leitura!	Que	as	Key	Accounts	são	as	contas-chave	de	uma	empresa	você	já	sabe,	mas	como	identificar	qual	é	ou	não	uma	dessas	contas?	Para	início	de	conversa,	é	importante	ressaltar	que	os	critérios
para	classificação	de	uma	Key	Account	envolvem	o	raciocínio	lógico	e	os	aspectos	econômicos	da	sua	empresa.		São	diversos	motivos	que	podem	levar	um	cliente	a	ser	classificado	como	uma	conta-chave	para	o	negócio.	Alguns	dos	principais	são:	Tradição	de	mercado	e	poder	de	influência	tanto	no	B2B	quanto	no	B2C;	Clientes	indicados	por	outros
clientes	que	já	são	considerados	Key	Accounts;	Empresas	com	uma	significativa	geração	de	receita	anual-semestral-trimestral;	Relevância	devido	a	situações	relacionais	entre	gestores:	desejo	de	crescer	dentro	de	um	grupo,	por	exemplo;	Tamanho	da	demanda	que	o	cliente	exige	da	sua	empresa.	Por	exemplo:	imagine	que	você	tem	um	e-commerce
onde	vende	camisetas	esportivas.	Um	dia,	uma	rede	de	academias	se	torna	sua	cliente	e,	todos	os	meses,	faz	um	pedido	em	grande	quantidade	de	itens	para	colocar	à	venda	em	suas	filiais.	Se	levarmos	em	consideração	os	critérios	listados	anteriormente,	esse	cliente	é	uma	Key	Account	do	seu	negócio,	pois	se	encaixa	dentro	dos	fatores	relacionais	e
do	tamanho	da	demanda,	gerando	uma	grande	receita.	A	estratégia	de	Key	Account	é	vantajosa	por	muitos	motivos.	A	principal	delas	é	a	questão	das	oportunidades	que	a	adoção	desse	sistema	gera	para	a	sua	empresa.	Por	mais	que	o	principal	objetivo	seja	o	aumento	da	receita	e	crescimento	nas	oportunidades	de	negócio,	há	outros	vieses	que
merecem	destaque:	Oportunidades	de	parcerias	com	outras	marcas;	Marketing	cooperativo;	Ciclo	de	vida	mais	longo	dos	clientes	na	empresa	(relacionamento	a	longo	prazo);	Fidelização	dos	clientes;	Diminuição	da	taxa	de	insatisfação;	Atração	de	novos	clientes;	Construção	da	boa	imagem	da	sua	empresa	e	demonstrativo	de	valor.	Para	que	esses
benefícios	não	fiquem	somente	na	teoria,	mas	passem	a	gerar	um	resultado	real	e	significativo	para	a	empresa,	é	indispensável	a	presença	de	um	Key	Account	Manager.	Ela	é	a	pessoa	que	vai	dar	os	devidos	direcionamentos	às	contas,	de	acordo	com	os	interesses	do	gestor.	A	figura	do	Key	Account	Manager	(gerente	de	contas;	gerentes	de	contas
estratégicas;	contas-chave)	é	uma	das	que	mais	cresce	dentro	das	organizações,	tornando	o	cargo	mais	do	que	um	objeto	de	desejo	para	empresários,	mas	necessidade	de	ter	alguém	capaz	de	gerir	os	clientes	de	maneira	estratégica.	Se	em	uma	época	não	muito	longínqua	o	foco	principal	das	empresas	era	na	obtenção	constante	de	novos	clientes,	de
tempos	para	cá	a	mentalidade	está	mudando	e	o	mercado	percebe,	cada	dia	mais,	a	importância	da	retenção.	De	acordo	com	o	renomado	professor	e	pesquisador	Philip	Kotler,	reter	um	cliente	é	cerca	de	cinco	a	sete	vezes	mais	barato	do	que	obter	um	novo.	Além	disso,	uma	taxa	de	retenção	maior	ajuda	a	aumentar	a	fidelização	dos	clientes	e	as
chances	de	que	eles	não	somente	sigam	comprando	seus	produtos	ou	contratando	seus	serviços,	mas	indicando	sua	marca	para	familiares	e	amigos	ou	fazendo	uma	propaganda	gratuita	nas	redes	sociais.	Onde	entra	o	Key	Account	Manager	nessa	história?	Ele	é	o	profissional	que	vai	ter	todas	essas	informações	sobre	gerenciamento	e	retenção	de
clientes	na	ponta	da	caneta,	sabendo	administrar	de	maneira	estratégica	a	cartela	de	consumidores	da	empresa	e	garantir	oportunidades	de	negócio	cada	vez	mais	vantajosas.		Até	agora	você	viu	como	a	estratégia	de	Key	Account	é	boa	para	a	sua	empresa	e	que	é	fundamental	ter	a	figura	de	um	Key	Account	Manager	para	garantir	a	boa	execução
dela,	com	o	objetivo	de	colher	todos	os	bons	frutos	para	o	seu	negócio.	Mas	como	saber	se	uma	pessoa	é	capacitada	para	ser	uma	K.A.M?	Com	o	intuito	de	auxiliar	você	a	tomar	a	decisão	correta	e	entender	quais	são	as	atribuições	e	características	desse	profissional,	listamos,	a	seguir,	os	principais	requisitos	para	o	exercício	do	cargo.	Trabalhar	com
clientes-chave;	Estar	à	frente	de	estratégias	voltadas	para	retenção	de	clientes;	Entender	as	necessidades	dos	clientes;	Aplicar	técnicas	de	negociação;	Liderar	a	equipe	de	Key	Account;	Participar	de	reuniões	internas	e	externas	para	alinhamento	de	estratégias.	Ser	uma	pessoa	com	boa	capacidade	de	análise;	Ter	uma	visão	ampla	e	estratégica	do
negócio;	Ser	criativo;	Ser	atencioso	e	prestativo	com	os	clientes;	Saber	como	influenciar	e	persuadir	positivamente	as	pessoas;	Boa	comunicação	oral	e	escrita,	com	a	equipe	e	os	clientes;	Boa	interpretação	de	sinais	e	linguagem	corporal	durante	negociações;	Ser	honesto	nos	argumentos;	Conhecer	os	produtos	ou	serviços	dos	clientes;	Saber	utilizar	a
tecnologia	em	prol	da	otimização	dos	processos.	Essas	características,	vale	lembrar,	não	são	todas	obrigatórias	para	um	K.A.M.	Quanto	mais	delas	o	profissional	tiver,	no	entanto,	melhor,	pois	serão	um	diferencial	competitivo	e	aumentarão	as	chances	de	um	retorno	positivo	para	a	empresa.	Caso	ainda	não	tenha	ficado	claro	a	você,	ressaltamos	que	o
Key	Account	é	um	método	focado	em	vendas	e	retenção	de	clientes.	Entre	as	principais	diferenças	com	modelos	“comuns”	de	negociação,	está	o	fato	de	que	o	Key	Account	foca	em	descobrir	e	manter	os	clientes	mais	valiosos.	Isso	não	significa	que	os	demais	não	são	importantes,	se	trata	apenas	de	uma	visão	estratégica.	Implementar	o	processo	de
Key	Account	em	uma	empresa	é	mais	simples	do	que	você	imagina	e	pode	ser	feito	por	meio	de	quatro	passos.	A	seguir,	explicamos	sobre	cada	um.	A	melhor	maneira	de	iniciar	um	projeto	de	Key	Account	é	contar	com	um	Key	Account	Manager	para	dar	todos	os	devidos	direcionamentos	e	coordenar	a	equipe	que	ficará	responsável	por	esse	setor.
Escolha	levando	em	consideração	as	características	que	listamos	anteriormente.	Busque,	também,	ter	calma	no	processo	de	contratação,	para	garantir	que	está	trazendo	para	a	sua	empresa	alguém	competente	e	capaz	de	alcançar	todos	os	objetivos.	Sua	equipe	de	vendas	e	demais	envolvidos	no	processo	comercial	devem	estar	preparados	para	atuar
de	acordo	com	o	método	de	Key	Account.	Sem	isso,	será	muito	mais	difícil	ter	os	resultados	esperados.	Por	mais	que	os	colaboradores	não	tenham	o	mesmo	peso	na	tomada	de	decisões	que	o	K.A.M,	é	indispensável	que	todos	conheçam	bem	o	conceito	e	saibam	aplicá-lo	nos	clientes.	Após	a	contratação	de	um	Account	Manager	e	de	treinar	a	equipe,
começa	o	trabalho	técnico	de	mapear	toda	a	cartela	de	clientes	e	–	seguindo	os	fatores	que	listamos	anteriormente	–	definir	quais	são	as	contas-chave.	O	principal	olhar	para	essa	definição	deve	se	ater	aos	números,	sejam	eles	de	expectativa	de	crescimento	financeiro	ou	de	parceria,	entre	outros.	O	processo	de	Key	Account	ajuda	a	entender	quais	são
as	principais	dificuldades	dos	seus	clientes	e	trabalhar	em	cima	delas	para	propor	as	melhores	soluções.	Feito	o	trabalho	de	mapeamento	das	contas-chave,	explore	o	máximo	possível	as	alternativas	propostas,	no	intuito	de	estreitar	a	relação	com	o	cliente	e	focar	na	retenção	dele.		Existem	algumas	ferramentas	que	auxiliam	o	processo	de	Key	Account
em	uma	empresa,	como	softwares	disparadores	de	e-mail	marketing,	o	Google	Hangouts	e	o	LinkedIn.	Elas	ajudam	o	Account	Manager	a	corresponder	da	melhor	forma	aos	interesses	dos	clientes	e	da	empresa	para	a	qual	ele	trabalha.		Uma	outra	solução	popular	e	eficaz	para	a	prática	do	Key	Account	é	o	CRM.	Ele	é	um	software	que	ajuda	a	gerir	o
relacionamento	da	empresa	com	o	cliente.	Por	meio	de	um	CRM,	a	empresa	agrega	as	informações	de	todas	as	contas	e	gerencia	de	maneira	mais	efetiva	cada	uma	delas.	Confira	nosso	conteúdo	sobre	funcionamento	do	CRM	e	como	ele	pode	ajudar	a	sua	empresa	a	dar	um	passo	importante	rumo	à	otimização	dos	processos	e	favorecimento	da
implantação	do	Key	Account.	Qualquer	pessoa	que	trabalha	com	vendas	sabe	que	manter	um	cliente	é	mais	barato	do	que	conquistar	um	novo,	certo?	Por	isso,	ter	um	Key	Account	na	equipe	pode	ser	sinal	de	economia	e	melhores	resultados.	Sabe	aquele	atendimento	premium?	É	responsabilidade	do	Key	Account,	ele	pode	atuar	em	duas	etapas	do
processo	de	vendas:	no	momento	da	venda	em	si	ou	no	pós.		Neste	artigo,	você	vai	saber	tudo	sobre	esse	profissional	—	o	que	faz,	quais	são	as	competências	e	habilidades	necessárias	e	como	se	tornar	um	bom	Key	Account.	O	Key	Account	é	um	profissional	focado	em	determinado	segmento	e/ou	conjunto	de	empresas	e	normalmente	trabalha	em
negócios	de	porte	enterprise.	Esse	cargo	tem	função	altamente	estratégica	e	é	considerado	de	alto	nível,	portanto	é	preciso	ter	entendimento	elevado	sobre	determinado	nicho/cliente.	É	importante	explicarmos	o	conceito	em	português,	o	termo	significa	conta-chave	e	é	usado	para	indicar	aqueles	clientes	que	são	essenciais	para	a	empresa.	O	Key
Account	de	vendas	é	o	profissional	que	foca	os	seus	esforços	em	clientes	específicos.	Para	essas	contas,	a	oferta	de	produtos	e	serviços	de	qualidade	não	é	suficiente	—	por	isso,	o	Key	Account	oferece	um	tratamento	diferenciado	para	agregar	valor	à	experiência	do	cliente.	Sendo	assim,	esse	profissional	precisa	estudar	o	mercado	e	conhecer
profundamente	o	cliente	que	atende	para	que	possa	oferecer	soluções	antecipadamente	e	se	tornar	o	principal	ponto	de	apoio	do	cliente	na	empresa.	A	ideia	é	que	o	Key	Account	seja	visto	pelo	cliente	como	um	parceiro,	e	não	necessariamente	como	uma	pessoa	que	está	ali	apenas	para	vender	um	serviço.	Por	isso,	em	geral,	esse	profissional	é
especializado	em	determinado	nicho	de	mercado.	Existe	o	Key	Account	Manager	de	tecnologia,	de	educação,	de	imobiliárias	etc.	Pela	importância	do	seu	trabalho,	já	que	mantém	contato	direto	com	clientes	importantes	e	é	fundamental	na	atração	e	construção	de	relacionamento,	ele	deve	ter	características	específicas	para	ser	bem-sucedido	na
empresa.	Conheça	as	principais:	Deve	estar	sempre	atualizado	sobre	o	mercado	e	o	negócio	do	cliente,	e	a	melhor	forma	de	fazer	isso	é	a	partir	da	análise	de	dados.	As	decisões	tomadas	com	base	em	dados	têm	muito	mais	chances	de	ser	acertadas,	afinal	estamos	trabalhando	sobre	estatísticas.	Dessa	forma,	o	profissional	precisa	ter	tomadas	de
decisão	assertivas,	já	que	um	erro	pode	custar	milhões	de	reais	em	prejuízos	ao	cliente.	Assim	como	qualquer	profissional	da	área	de	vendas,	o	Key	Account	deve	saber	se	comunicar	bem	para	transmitir	o	que	é	necessário	ser	feito	para	o	seu	cliente.	Nesse	ponto,	podemos	dizer	também	que	é	necessário	trabalhar	o	seu	poder	de	persuasão,	para	que
consiga	explicar	ao	cliente	sobre	o	que	deseja	sem	passar	a	impressão	de	que	está	sendo	insistente	ou,	pior,	“chato”.	Na	área	de	vendas,	é	normal	ouvir	respostas	negativas,	principalmente	nas	primeiras	abordagens.	Um	bom	profissional	não	desiste	nesse	ponto	e	está	sempre	motivado	a	buscar	outras	formas	de	persuadir	o	cliente.	O	bom	Key
Account	foca	os	seus	esforços	na	resolução	dos	problemas	dos	clientes.	Isso	torna	todo	o	trabalho	mais	objetivo	e	eficiente,	além	de	passar	uma	imagem	positiva	para	o	cliente.	Saber	ouvir	o	que	o	cliente	tem	a	dizer	é	essencial.	O	Key	Account	deve	ser	um	bom	ouvinte	e	ter	a	mente	aberta	para	aceitar	mudanças.	Para	ser	um	bom	Key	Account,	é
preciso	ter	também	algumas	habilidades	que	vão	ajudar	no	desenvolvimento	do	trabalho.	Essas	habilidades	podem,	inclusive,	compensar	a	falta	de	alguma	das	características	essenciais,	afinal	habilidades	podem	ser	desenvolvidas	e	aprimoradas.	A	inteligência	emocional	é	uma	soft	skill	que	qualquer	profissional	deve	ter,	mas	é	ainda	mais	importante
para	quem	trabalha	diretamente	com	o	cliente.	Nem	sempre	o	profissional	de	vendas	vai	ouvir	o	que	gostaria,	e	precisa	saber	lidar	com	esse	tipo	de	situação	da	melhor	forma	possível.	A	pessoa	inteligente	emocionalmente	sabe	lidar	com	frustrações	de	modo	que	elas	não	atrapalhem	o	processo	de	vendas	e	não	prejudiquem	o	seu	desempenho.	Pelo
contrário	—	elas	servirão	como	base	para	aprendizados.	Negociação	tem	tudo	a	ver	com	vendas	e,	ao	contrário	do	que	algumas	pessoas	pensam,	não	é	preciso	nascer	com	esse	dom	para	se	dar	bem	na	área.	Essa	é	uma	habilidade	que	pode	ser	aprimorada	ao	longo	da	vida.	É	negociando	que	o	Key	Account	e	o	cliente	vão	chegar	a	acordos	que	sejam
favoráveis	para	as	duas	partes	—	afinal,	se	isso	não	acontecer,	é	pouco	provável	que	a	parceria	se	mantenha!	O	bom	relacionamento	interpessoal	é	uma	habilidade	fundamental	para	o	Key	Account,	já	que	esse	profissional	está	sempre	lidando	com	outras	pessoas	—	seja	o	cliente	ou	colegas	do	time	de	vendas.	É	preciso	ter	em	mente	que	todas	as
pessoas	envolvidas	no	negócio	têm	o	mesmo	objetivo,	que	é	gerar	bons	resultados	tanto	para	a	empresa	do	cliente	quanto	para	aquela	em	que	atua.	Um	bom	profissional	sabe	dividir	tarefas,	reconhecer	o	sucesso	dos	outros	e	pedir	ajuda	quando	precisa.	Apesar	de	o	mais	comum	ser	que	pessoas	formadas	em	Administração	de	Empresas	se	tornem	Key
Account	Managers,	esse	não	é	o	único	caminho	para	quem	deseja	seguir	essa	profissão.	É	comum	que	pessoas	de	outras	áreas	trabalhem	como	Key	Account.	Comunicação	Social,	Engenharia	de	Produção,	Propaganda	e	Marketing	são	algumas	das	formações	mais	comuns.	Para	se	tornar	um	Key	Account,	o	profissional	de	vendas	precisa	de	sólida
experiência	na	área	e	bagagem	profissional	extensa.	Afinal,	esse	profissional	é	considerado	de	nível	sênior	entre	os	executivos	de	vendas.	Para	chegar	a	esse	nível,	é	indicado	que,	além	da	experiência	com	contas	de	médio	e	grande	portes,	invista	em	qualificação	e	capacitação	profissional	por	meio	de	treinamentos,	especializações	e	cursos	que
dialogam	com	vendas,	como	gestão,	marketing,	business,	análise	de	dados	etc.	Se	você	tem	uma	empresa	ou	faz	a	gestão	da	área	de	vendas	e	quer	saber	como	contratar	um	Key	Account,	também	deve	ter	em	mente	as	características	e	habilidades	descritas	neste	artigo.	Outro	ponto	importante	a	ser	lembrado	é:	não	descarte	o	profissional	que	não
corresponder	a	todas	as	características	que	citamos!	Nesse	momento,	é	importante	avaliar	se	as	habilidades	ou	características	que	faltam	podem	ser	desenvolvidas	e	aprimoradas	com	treinamento.	Se	a	resposta	for	positiva,	é	possível	que	a	pessoa	se	dê	bem	na	área,	principalmente	se	tiver	um	acompanhamento	próximo	por	parte	da	liderança	e
receber	os	treinamentos	adequados.	Na	hora	de	contratar	um	Key	Account,	observe	ainda	se	a	pessoa	é	proativa,	tem	boa	apresentação	pessoal,	é	criativa,	se	comunica	com	clareza,	tem	bons	conhecimentos	financeiros	e	é	capaz	de	conduzir	relações	de	forma	satisfatória.	O	Key	Account	deve	ter	um	perfil	que	converse	bem	com	diferentes	setores	—
vendas,	pós-vendas	e	sucesso	do	cliente!	A	depender	do	tamanho	e	dos	objetivos	do	time	de	vendas	da	empresa,	pode	ser	que	a	contratação	de	um	Key	Account	Manager	não	seja	prioridade.	Se	esse	for	o	caso,	é	possível	que	a	equipe	não	tenha	ainda	um	Key	Account.	Mas,	à	medida	que	os	negócios	vão	se	desenvolvendo	e	a	empresa	conquista	clientes
estratégicos,	a	contratação	do	Key	Account	Manager	pode	ser	muito	vantajosa.	Além	da	fidelização,	que	é	o	principal	objetivo	do	profissional,	o	Key	Account	pode	trazer	muitos	outros	benefícios	para	a	empresa	de	forma	geral.	Alguns	exemplos	são	a	diminuição	da	taxa	de	clientes	insatisfeitos,	a	atração	de	novos	clientes	e	a	construção	de	uma
imagem	de	valor	sobre	a	empresa.	E	então,	conseguiu	entender	a	importância	de	um	Key	Account	Manager	dentro	do	processo	de	vendas?	Continue	acessando	o	nosso	blog	para	ter	acesso	a	conteúdos	especializados	em	vendas	e	marketing!	Até	a	próxima!	A	DNA	de	Vendas	é	uma	das	maiores	consultorias	de	vendas	para	aumento	de	produtividade	e
treinamento	de	vendas	do	Brasil.	Desenvolvemos	programas	de	capacitação	de	equipes	de	vendas	com	trilhas	customizadas.	Com	experiência	em	mais	de	40	segmentos	do	mercado,	contribuímos	para	o	aumento	das	vendas	das	maiores	organizações	do	país	por	meio	do	alinhamento	da	metodologia	dos	4	Pilares	de	Produtividade	de	Vendas:	Pessoas,
Processos,	Gestão	e	Tecnologia.	Temos	programas	de	vendas	para	cada	tipo	de	negócio,	focados	em	resultados	concretos	de	aumento	de	produtividade	de	vendas.	Entre	em	contato	conosco	e	impacte	as	suas	vendas!	Qualquer	pessoa	que	trabalha	com	vendas	sabe	que	manter	um	cliente	é	mais	barato	do	que	conquistar	um	novo,	certo?	Por	isso,	ter
um	Key	Account	na	equipe	pode	ser	sinal	de	economia	e	melhores	resultados.	Sabe	aquele	atendimento	premium?	É	responsabilidade	do	Key	Account,	ele	pode	atuar	em	duas	etapas	do	processo	de	vendas:	no	momento	da	venda	em	si	ou	no	pós.		Neste	artigo,	você	vai	saber	tudo	sobre	esse	profissional	—	o	que	faz,	quais	são	as	competências	e
habilidades	necessárias	e	como	se	tornar	um	bom	Key	Account.	O	Key	Account	é	um	profissional	focado	em	determinado	segmento	e/ou	conjunto	de	empresas	e	normalmente	trabalha	em	negócios	de	porte	enterprise.	Esse	cargo	tem	função	altamente	estratégica	e	é	considerado	de	alto	nível,	portanto	é	preciso	ter	entendimento	elevado	sobre
determinado	nicho/cliente.	É	importante	explicarmos	o	conceito	em	português,	o	termo	significa	conta-chave	e	é	usado	para	indicar	aqueles	clientes	que	são	essenciais	para	a	empresa.	O	Key	Account	de	vendas	é	o	profissional	que	foca	os	seus	esforços	em	clientes	específicos.	Para	essas	contas,	a	oferta	de	produtos	e	serviços	de	qualidade	não	é
suficiente	—	por	isso,	o	Key	Account	oferece	um	tratamento	diferenciado	para	agregar	valor	à	experiência	do	cliente.	Sendo	assim,	esse	profissional	precisa	estudar	o	mercado	e	conhecer	profundamente	o	cliente	que	atende	para	que	possa	oferecer	soluções	antecipadamente	e	se	tornar	o	principal	ponto	de	apoio	do	cliente	na	empresa.	A	ideia	é	que	o
Key	Account	seja	visto	pelo	cliente	como	um	parceiro,	e	não	necessariamente	como	uma	pessoa	que	está	ali	apenas	para	vender	um	serviço.	Por	isso,	em	geral,	esse	profissional	é	especializado	em	determinado	nicho	de	mercado.	Existe	o	Key	Account	Manager	de	tecnologia,	de	educação,	de	imobiliárias	etc.	Pela	importância	do	seu	trabalho,	já	que
mantém	contato	direto	com	clientes	importantes	e	é	fundamental	na	atração	e	construção	de	relacionamento,	ele	deve	ter	características	específicas	para	ser	bem-sucedido	na	empresa.	Conheça	as	principais:	Deve	estar	sempre	atualizado	sobre	o	mercado	e	o	negócio	do	cliente,	e	a	melhor	forma	de	fazer	isso	é	a	partir	da	análise	de	dados.	As
decisões	tomadas	com	base	em	dados	têm	muito	mais	chances	de	ser	acertadas,	afinal	estamos	trabalhando	sobre	estatísticas.	Dessa	forma,	o	profissional	precisa	ter	tomadas	de	decisão	assertivas,	já	que	um	erro	pode	custar	milhões	de	reais	em	prejuízos	ao	cliente.	Assim	como	qualquer	profissional	da	área	de	vendas,	o	Key	Account	deve	saber	se
comunicar	bem	para	transmitir	o	que	é	necessário	ser	feito	para	o	seu	cliente.	Nesse	ponto,	podemos	dizer	também	que	é	necessário	trabalhar	o	seu	poder	de	persuasão,	para	que	consiga	explicar	ao	cliente	sobre	o	que	deseja	sem	passar	a	impressão	de	que	está	sendo	insistente	ou,	pior,	“chato”.	Na	área	de	vendas,	é	normal	ouvir	respostas
negativas,	principalmente	nas	primeiras	abordagens.	Um	bom	profissional	não	desiste	nesse	ponto	e	está	sempre	motivado	a	buscar	outras	formas	de	persuadir	o	cliente.	O	bom	Key	Account	foca	os	seus	esforços	na	resolução	dos	problemas	dos	clientes.	Isso	torna	todo	o	trabalho	mais	objetivo	e	eficiente,	além	de	passar	uma	imagem	positiva	para	o
cliente.	Saber	ouvir	o	que	o	cliente	tem	a	dizer	é	essencial.	O	Key	Account	deve	ser	um	bom	ouvinte	e	ter	a	mente	aberta	para	aceitar	mudanças.	Para	ser	um	bom	Key	Account,	é	preciso	ter	também	algumas	habilidades	que	vão	ajudar	no	desenvolvimento	do	trabalho.	Essas	habilidades	podem,	inclusive,	compensar	a	falta	de	alguma	das
características	essenciais,	afinal	habilidades	podem	ser	desenvolvidas	e	aprimoradas.	A	inteligência	emocional	é	uma	soft	skill	que	qualquer	profissional	deve	ter,	mas	é	ainda	mais	importante	para	quem	trabalha	diretamente	com	o	cliente.	Nem	sempre	o	profissional	de	vendas	vai	ouvir	o	que	gostaria,	e	precisa	saber	lidar	com	esse	tipo	de	situação	da
melhor	forma	possível.	A	pessoa	inteligente	emocionalmente	sabe	lidar	com	frustrações	de	modo	que	elas	não	atrapalhem	o	processo	de	vendas	e	não	prejudiquem	o	seu	desempenho.	Pelo	contrário	—	elas	servirão	como	base	para	aprendizados.	Negociação	tem	tudo	a	ver	com	vendas	e,	ao	contrário	do	que	algumas	pessoas	pensam,	não	é	preciso
nascer	com	esse	dom	para	se	dar	bem	na	área.	Essa	é	uma	habilidade	que	pode	ser	aprimorada	ao	longo	da	vida.	É	negociando	que	o	Key	Account	e	o	cliente	vão	chegar	a	acordos	que	sejam	favoráveis	para	as	duas	partes	—	afinal,	se	isso	não	acontecer,	é	pouco	provável	que	a	parceria	se	mantenha!	O	bom	relacionamento	interpessoal	é	uma
habilidade	fundamental	para	o	Key	Account,	já	que	esse	profissional	está	sempre	lidando	com	outras	pessoas	—	seja	o	cliente	ou	colegas	do	time	de	vendas.	É	preciso	ter	em	mente	que	todas	as	pessoas	envolvidas	no	negócio	têm	o	mesmo	objetivo,	que	é	gerar	bons	resultados	tanto	para	a	empresa	do	cliente	quanto	para	aquela	em	que	atua.	Um	bom
profissional	sabe	dividir	tarefas,	reconhecer	o	sucesso	dos	outros	e	pedir	ajuda	quando	precisa.	Apesar	de	o	mais	comum	ser	que	pessoas	formadas	em	Administração	de	Empresas	se	tornem	Key	Account	Managers,	esse	não	é	o	único	caminho	para	quem	deseja	seguir	essa	profissão.	É	comum	que	pessoas	de	outras	áreas	trabalhem	como	Key	Account.
Comunicação	Social,	Engenharia	de	Produção,	Propaganda	e	Marketing	são	algumas	das	formações	mais	comuns.	Para	se	tornar	um	Key	Account,	o	profissional	de	vendas	precisa	de	sólida	experiência	na	área	e	bagagem	profissional	extensa.	Afinal,	esse	profissional	é	considerado	de	nível	sênior	entre	os	executivos	de	vendas.	Para	chegar	a	esse	nível,
é	indicado	que,	além	da	experiência	com	contas	de	médio	e	grande	portes,	invista	em	qualificação	e	capacitação	profissional	por	meio	de	treinamentos,	especializações	e	cursos	que	dialogam	com	vendas,	como	gestão,	marketing,	business,	análise	de	dados	etc.	Se	você	tem	uma	empresa	ou	faz	a	gestão	da	área	de	vendas	e	quer	saber	como	contratar
um	Key	Account,	também	deve	ter	em	mente	as	características	e	habilidades	descritas	neste	artigo.	Outro	ponto	importante	a	ser	lembrado	é:	não	descarte	o	profissional	que	não	corresponder	a	todas	as	características	que	citamos!	Nesse	momento,	é	importante	avaliar	se	as	habilidades	ou	características	que	faltam	podem	ser	desenvolvidas	e
aprimoradas	com	treinamento.	Se	a	resposta	for	positiva,	é	possível	que	a	pessoa	se	dê	bem	na	área,	principalmente	se	tiver	um	acompanhamento	próximo	por	parte	da	liderança	e	receber	os	treinamentos	adequados.	Na	hora	de	contratar	um	Key	Account,	observe	ainda	se	a	pessoa	é	proativa,	tem	boa	apresentação	pessoal,	é	criativa,	se	comunica
com	clareza,	tem	bons	conhecimentos	financeiros	e	é	capaz	de	conduzir	relações	de	forma	satisfatória.	O	Key	Account	deve	ter	um	perfil	que	converse	bem	com	diferentes	setores	—	vendas,	pós-vendas	e	sucesso	do	cliente!	A	depender	do	tamanho	e	dos	objetivos	do	time	de	vendas	da	empresa,	pode	ser	que	a	contratação	de	um	Key	Account	Manager
não	seja	prioridade.	Se	esse	for	o	caso,	é	possível	que	a	equipe	não	tenha	ainda	um	Key	Account.	Mas,	à	medida	que	os	negócios	vão	se	desenvolvendo	e	a	empresa	conquista	clientes	estratégicos,	a	contratação	do	Key	Account	Manager	pode	ser	muito	vantajosa.	Além	da	fidelização,	que	é	o	principal	objetivo	do	profissional,	o	Key	Account	pode	trazer
muitos	outros	benefícios	para	a	empresa	de	forma	geral.	Alguns	exemplos	são	a	diminuição	da	taxa	de	clientes	insatisfeitos,	a	atração	de	novos	clientes	e	a	construção	de	uma	imagem	de	valor	sobre	a	empresa.	E	então,	conseguiu	entender	a	importância	de	um	Key	Account	Manager	dentro	do	processo	de	vendas?	Continue	acessando	o	nosso	blog
para	ter	acesso	a	conteúdos	especializados	em	vendas	e	marketing!	Até	a	próxima!	A	DNA	de	Vendas	é	uma	das	maiores	consultorias	de	vendas	para	aumento	de	produtividade	e	treinamento	de	vendas	do	Brasil.	Desenvolvemos	programas	de	capacitação	de	equipes	de	vendas	com	trilhas	customizadas.	Com	experiência	em	mais	de	40	segmentos	do
mercado,	contribuímos	para	o	aumento	das	vendas	das	maiores	organizações	do	país	por	meio	do	alinhamento	da	metodologia	dos	4	Pilares	de	Produtividade	de	Vendas:	Pessoas,	Processos,	Gestão	e	Tecnologia.	Temos	programas	de	vendas	para	cada	tipo	de	negócio,	focados	em	resultados	concretos	de	aumento	de	produtividade	de	vendas.	Entre	em
contato	conosco	e	impacte	as	suas	vendas!	Qualquer	pessoa	que	trabalha	com	vendas	sabe	que	manter	um	cliente	é	mais	barato	do	que	conquistar	um	novo,	certo?	Por	isso,	ter	um	Key	Account	na	equipe	pode	ser	sinal	de	economia	e	melhores	resultados.	Sabe	aquele	atendimento	premium?	É	responsabilidade	do	Key	Account,	ele	pode	atuar	em	duas
etapas	do	processo	de	vendas:	no	momento	da	venda	em	si	ou	no	pós.		Neste	artigo,	você	vai	saber	tudo	sobre	esse	profissional	—	o	que	faz,	quais	são	as	competências	e	habilidades	necessárias	e	como	se	tornar	um	bom	Key	Account.	O	Key	Account	é	um	profissional	focado	em	determinado	segmento	e/ou	conjunto	de	empresas	e	normalmente
trabalha	em	negócios	de	porte	enterprise.	Esse	cargo	tem	função	altamente	estratégica	e	é	considerado	de	alto	nível,	portanto	é	preciso	ter	entendimento	elevado	sobre	determinado	nicho/cliente.	É	importante	explicarmos	o	conceito	em	português,	o	termo	significa	conta-chave	e	é	usado	para	indicar	aqueles	clientes	que	são	essenciais	para	a
empresa.	O	Key	Account	de	vendas	é	o	profissional	que	foca	os	seus	esforços	em	clientes	específicos.	Para	essas	contas,	a	oferta	de	produtos	e	serviços	de	qualidade	não	é	suficiente	—	por	isso,	o	Key	Account	oferece	um	tratamento	diferenciado	para	agregar	valor	à	experiência	do	cliente.	Sendo	assim,	esse	profissional	precisa	estudar	o	mercado	e
conhecer	profundamente	o	cliente	que	atende	para	que	possa	oferecer	soluções	antecipadamente	e	se	tornar	o	principal	ponto	de	apoio	do	cliente	na	empresa.	A	ideia	é	que	o	Key	Account	seja	visto	pelo	cliente	como	um	parceiro,	e	não	necessariamente	como	uma	pessoa	que	está	ali	apenas	para	vender	um	serviço.	Por	isso,	em	geral,	esse	profissional
é	especializado	em	determinado	nicho	de	mercado.	Existe	o	Key	Account	Manager	de	tecnologia,	de	educação,	de	imobiliárias	etc.	Pela	importância	do	seu	trabalho,	já	que	mantém	contato	direto	com	clientes	importantes	e	é	fundamental	na	atração	e	construção	de	relacionamento,	ele	deve	ter	características	específicas	para	ser	bem-sucedido	na
empresa.	Conheça	as	principais:	Deve	estar	sempre	atualizado	sobre	o	mercado	e	o	negócio	do	cliente,	e	a	melhor	forma	de	fazer	isso	é	a	partir	da	análise	de	dados.	As	decisões	tomadas	com	base	em	dados	têm	muito	mais	chances	de	ser	acertadas,	afinal	estamos	trabalhando	sobre	estatísticas.	Dessa	forma,	o	profissional	precisa	ter	tomadas	de
decisão	assertivas,	já	que	um	erro	pode	custar	milhões	de	reais	em	prejuízos	ao	cliente.	Assim	como	qualquer	profissional	da	área	de	vendas,	o	Key	Account	deve	saber	se	comunicar	bem	para	transmitir	o	que	é	necessário	ser	feito	para	o	seu	cliente.	Nesse	ponto,	podemos	dizer	também	que	é	necessário	trabalhar	o	seu	poder	de	persuasão,	para	que
consiga	explicar	ao	cliente	sobre	o	que	deseja	sem	passar	a	impressão	de	que	está	sendo	insistente	ou,	pior,	“chato”.	Na	área	de	vendas,	é	normal	ouvir	respostas	negativas,	principalmente	nas	primeiras	abordagens.	Um	bom	profissional	não	desiste	nesse	ponto	e	está	sempre	motivado	a	buscar	outras	formas	de	persuadir	o	cliente.	O	bom	Key
Account	foca	os	seus	esforços	na	resolução	dos	problemas	dos	clientes.	Isso	torna	todo	o	trabalho	mais	objetivo	e	eficiente,	além	de	passar	uma	imagem	positiva	para	o	cliente.	Saber	ouvir	o	que	o	cliente	tem	a	dizer	é	essencial.	O	Key	Account	deve	ser	um	bom	ouvinte	e	ter	a	mente	aberta	para	aceitar	mudanças.	Para	ser	um	bom	Key	Account,	é
preciso	ter	também	algumas	habilidades	que	vão	ajudar	no	desenvolvimento	do	trabalho.	Essas	habilidades	podem,	inclusive,	compensar	a	falta	de	alguma	das	características	essenciais,	afinal	habilidades	podem	ser	desenvolvidas	e	aprimoradas.	A	inteligência	emocional	é	uma	soft	skill	que	qualquer	profissional	deve	ter,	mas	é	ainda	mais	importante
para	quem	trabalha	diretamente	com	o	cliente.	Nem	sempre	o	profissional	de	vendas	vai	ouvir	o	que	gostaria,	e	precisa	saber	lidar	com	esse	tipo	de	situação	da	melhor	forma	possível.	A	pessoa	inteligente	emocionalmente	sabe	lidar	com	frustrações	de	modo	que	elas	não	atrapalhem	o	processo	de	vendas	e	não	prejudiquem	o	seu	desempenho.	Pelo
contrário	—	elas	servirão	como	base	para	aprendizados.	Negociação	tem	tudo	a	ver	com	vendas	e,	ao	contrário	do	que	algumas	pessoas	pensam,	não	é	preciso	nascer	com	esse	dom	para	se	dar	bem	na	área.	Essa	é	uma	habilidade	que	pode	ser	aprimorada	ao	longo	da	vida.	É	negociando	que	o	Key	Account	e	o	cliente	vão	chegar	a	acordos	que	sejam
favoráveis	para	as	duas	partes	—	afinal,	se	isso	não	acontecer,	é	pouco	provável	que	a	parceria	se	mantenha!	O	bom	relacionamento	interpessoal	é	uma	habilidade	fundamental	para	o	Key	Account,	já	que	esse	profissional	está	sempre	lidando	com	outras	pessoas	—	seja	o	cliente	ou	colegas	do	time	de	vendas.	É	preciso	ter	em	mente	que	todas	as
pessoas	envolvidas	no	negócio	têm	o	mesmo	objetivo,	que	é	gerar	bons	resultados	tanto	para	a	empresa	do	cliente	quanto	para	aquela	em	que	atua.	Um	bom	profissional	sabe	dividir	tarefas,	reconhecer	o	sucesso	dos	outros	e	pedir	ajuda	quando	precisa.	Apesar	de	o	mais	comum	ser	que	pessoas	formadas	em	Administração	de	Empresas	se	tornem	Key
Account	Managers,	esse	não	é	o	único	caminho	para	quem	deseja	seguir	essa	profissão.	É	comum	que	pessoas	de	outras	áreas	trabalhem	como	Key	Account.	Comunicação	Social,	Engenharia	de	Produção,	Propaganda	e	Marketing	são	algumas	das	formações	mais	comuns.	Para	se	tornar	um	Key	Account,	o	profissional	de	vendas	precisa	de	sólida
experiência	na	área	e	bagagem	profissional	extensa.	Afinal,	esse	profissional	é	considerado	de	nível	sênior	entre	os	executivos	de	vendas.	Para	chegar	a	esse	nível,	é	indicado	que,	além	da	experiência	com	contas	de	médio	e	grande	portes,	invista	em	qualificação	e	capacitação	profissional	por	meio	de	treinamentos,	especializações	e	cursos	que
dialogam	com	vendas,	como	gestão,	marketing,	business,	análise	de	dados	etc.	Se	você	tem	uma	empresa	ou	faz	a	gestão	da	área	de	vendas	e	quer	saber	como	contratar	um	Key	Account,	também	deve	ter	em	mente	as	características	e	habilidades	descritas	neste	artigo.	Outro	ponto	importante	a	ser	lembrado	é:	não	descarte	o	profissional	que	não
corresponder	a	todas	as	características	que	citamos!	Nesse	momento,	é	importante	avaliar	se	as	habilidades	ou	características	que	faltam	podem	ser	desenvolvidas	e	aprimoradas	com	treinamento.	Se	a	resposta	for	positiva,	é	possível	que	a	pessoa	se	dê	bem	na	área,	principalmente	se	tiver	um	acompanhamento	próximo	por	parte	da	liderança	e
receber	os	treinamentos	adequados.	Na	hora	de	contratar	um	Key	Account,	observe	ainda	se	a	pessoa	é	proativa,	tem	boa	apresentação	pessoal,	é	criativa,	se	comunica	com	clareza,	tem	bons	conhecimentos	financeiros	e	é	capaz	de	conduzir	relações	de	forma	satisfatória.	O	Key	Account	deve	ter	um	perfil	que	converse	bem	com	diferentes	setores	—
vendas,	pós-vendas	e	sucesso	do	cliente!	A	depender	do	tamanho	e	dos	objetivos	do	time	de	vendas	da	empresa,	pode	ser	que	a	contratação	de	um	Key	Account	Manager	não	seja	prioridade.	Se	esse	for	o	caso,	é	possível	que	a	equipe	não	tenha	ainda	um	Key	Account.	Mas,	à	medida	que	os	negócios	vão	se	desenvolvendo	e	a	empresa	conquista	clientes
estratégicos,	a	contratação	do	Key	Account	Manager	pode	ser	muito	vantajosa.	Além	da	fidelização,	que	é	o	principal	objetivo	do	profissional,	o	Key	Account	pode	trazer	muitos	outros	benefícios	para	a	empresa	de	forma	geral.	Alguns	exemplos	são	a	diminuição	da	taxa	de	clientes	insatisfeitos,	a	atração	de	novos	clientes	e	a	construção	de	uma
imagem	de	valor	sobre	a	empresa.	E	então,	conseguiu	entender	a	importância	de	um	Key	Account	Manager	dentro	do	processo	de	vendas?	Continue	acessando	o	nosso	blog	para	ter	acesso	a	conteúdos	especializados	em	vendas	e	marketing!	Até	a	próxima!	A	DNA	de	Vendas	é	uma	das	maiores	consultorias	de	vendas	para	aumento	de	produtividade	e
treinamento	de	vendas	do	Brasil.	Desenvolvemos	programas	de	capacitação	de	equipes	de	vendas	com	trilhas	customizadas.	Com	experiência	em	mais	de	40	segmentos	do	mercado,	contribuímos	para	o	aumento	das	vendas	das	maiores	organizações	do	país	por	meio	do	alinhamento	da	metodologia	dos	4	Pilares	de	Produtividade	de	Vendas:	Pessoas,
Processos,	Gestão	e	Tecnologia.	Temos	programas	de	vendas	para	cada	tipo	de	negócio,	focados	em	resultados	concretos	de	aumento	de	produtividade	de	vendas.	Entre	em	contato	conosco	e	impacte	as	suas	vendas!	O	Key	Account	é	um	profissional	focado	em	determinado	segmento	e/ou	conjunto	de	empresas	e	normalmente	trabalha	em	negócios	de
porte	enterprise.	Esse	cargo	tem	função	altamente	estratégica	e	é	considerado	de	alto	nível,	portanto	é	preciso	ter	entendimento	elevado	sobre	determinado	nicho/cliente.	Key	Account	Manager	(KAM),	ou	Gerente	de	Contas	Estratégicas	na	tradução	para	português,	é	um	profissional	que	exerce	a	função	de	identificar	e	estreitar	as	relações	com
clientes-chave.	Ou	seja,	aqueles	clientes	que	geram	a	maior	parcela	do	faturamento	ou	representam	uma	importante	oportunidade	para	a	sua	empresa.	Uma	key	account,	ou	conta	chave,	é	uma	conta	da	empresa	que	possui	uma	grande	relevância	para	o	negócio.	Em	geral,	o	que	está	em	jogo	é	mais	do	que	venda	de	produto	ou	prestação	de	serviço.	As
key	accounts,	ou	KA,	se	diferenciam	em	grande	parte	pelo	nível	de	confiança	investido	na	relação	entre	empresa	e	consumidor.	Hoje	quem	trabalha	como	Key	Account	ganha	em	média	um	salário	de	R$	6.227,00.	E	antes	de	se	tornar	Key	Account,	7%	foi	Supervisor	de	Vendas	e	depois	6%	se	tornou	Gerente	Comercial.	O	Key	Account	diz	respeito	às
contas-chave	dentro	de	uma	empresa,	ou	seja,	aquelas	com	maior	valor	agregado.	Saiba	Mais!	Key	Account	é	um	termo	que	vem	da	língua	inglesa	e	tem	por	tradução	literal	o	significado	de	conta-chave.	O	Key	Account	é	um	profissional	focado	em	determinado	segmento	e/ou	conjunto	de	empresas	e	normalmente	trabalha	em	negócios	de	porte
enterprise.	Esse	cargo	tem	função	altamente	estratégica	e	é	considerado	de	alto	nível,	portanto	é	preciso	ter	entendimento	elevado	sobre	determinado	nicho/cliente.	Vendedor	key	account	é	aquele	que	trabalha	na	gestão	de	contas-chave.	Quando	se	cria	uma	parceria	verdadeira	com	o	cliente,	tanto	o	vendedor	key	account	entende	perfeitamente	o
segmento	e	as	atividades	do	cliente,	quanto	o	cliente	também	enxerga	com	clareza	o	valor	que	sua	empresa	pode	agregar	para	ele.	O	Account	Manager,	ou	Gerente	de	Contas	na	tradução	para	o	português,	tem	a	função	de	fazer	a	conexão	entre	a	empresa	e	o	cliente,	sendo	o	principal	ponto	de	contato	depois	de	fechar	um	contrato.	A	Ketamina
também	por	ser	conhecida	como	“Key”,	“Keyla”,	“Keta”,	“Cetamina”,	“Special	K”	e	“Vitamina	K”.	Pessoas	que	consumiram	essa	droga	relatam	que	começam	cambalear,	como	se	o	efeito	fosse	uma	bebedeira	psicodélica.	Sentem	descoordenados,	andam	em	câmera	lenta	e	ouve	sons	distorcidos.	Veja	as	seis	principais	habilidades	necessárias	para	um
gerente	de	contas	ser	bem-sucedido.Comunicação.	A	habilidade	mais	importante	é	a	comunicação.	...	Conhecimentos	da	empresa	e	do	cliente.	...	Perspectiva	estratégica.	...	Liderança.	...	Negociação	qualificada.	...	Vendas	baseadas	em	valor.	Trata-se	de	um	profissional	com	experiência	na	área	de	negócios	e	que	faz	parte	da	equipe	comercial.	Aquele
que	ocupa	esse	cargo	conhece	muito	bem	a	carteira	de	clientes	e	sabe	as	especificidades	de	cada	um	deles.	Hoje	quem	trabalha	como	Account	Manager	ganha	em	média	um	salário	de	R$	7.295,00.	E	antes	de	se	tornar	Account	Manager,	9%	foi	Gerente	de	Contas	e	depois	3%	se	tornou	Key	Account	Manager.	Key	Account	Management	(ou	KAM)	é	um
processo	que	visa	construir	e	solidificar	relacionamentos	de	longo	prazo	com	os	clientes	mais	importantes	da	empresa.	Em	sua	carteira	de	clientes,	é	fácil	observar	que	alguns	são	valiosos	e	estratégicos.	Média	salarial	A	faixa	salarial	estimada	do	cargo	de	Key	Account	Manager	na	empresa	Stone	é	de	R$	4	mil	a	R$	32	mil	por	mês.	O	AWS	Key
Management	Service	(AWS	KMS)	é	um	serviço	gerenciado	que	facilita	a	criação	e	o	controle	de	chaves	criptográficas	usadas	para	proteger	os	dados.	Key	account	(KA)	é	o	termo	utilizado	para	representar	contas	estrategicamente	valiosas	para	uma	empresa.	Nos	últimos	tempos,	a	identificação	e	a	gestão	de	KA	tem	se	tornado	fundamental	para	as
organizações,	já	que	a	retenção	desses	clientes	pode	impactar	significativamente	os	objetivos	de	um	negócio.	A	ketamina	ou	cetamina,	também	conhecida	como	Special	K,	é	um	anestésico	geral	utilizado	em	procedimentos	cirúrgicos,	entretanto	é	usada	por	algumas	pessoas	como	uma	droga	recreativa,	devido	aos	efeitos	alucinógenos	que	ela	causa,
proporcionando	ao	usuário	a	sensação	de	estar	fora	do	seu	corpo.	Quanto	tempo	dura	o	efeito	do	Key?	A	duração	dos	efeitos	da	ketamina,	muitas	vezes	referida	como	“Ket”	em	contextos	recreativos,	varia,	mas	geralmente	dura	de	1	a	2	horas,	dependendo	da	dose	e	da	via	de	administração.	A	droga	foi	desenvolvida	em	1960	como	um	anestésico,	mas	o
uso	foi	descontinuado	por	causa	das	reações	adversas.	Em	1980,	a	sua	administração	foi	testada	como	sonífero	e	como	complemento	para	o	desenvolvimento	de	força	muscular,	mas	ela	foi	proibida.	O	Key	Account	Manager	é	um	cargo	que	desempenha	um	papel-chave	em	estabelecer	uma	relação	de	confiança	com	os	principais	clientes	de	uma
empresa,	visto	que	a	satisfação	deles	é	o	foco	desse	profissional.	Sua	função	é	fundamental	para	o	sucesso	do	negócio.	No	cargo	de	Key	Account	Manager	se	inicia	ganhando	R$	6.455,00	de	salário	e	pode	vir	a	ganhar	até	R$	12.564,00.	A	média	salarial	para	Key	Account	Manager	no	Brasil	é	de	R$	9.367,00.	A	formação	mais	comum	é	de	Graduação	em
Administração	de	Empresas.	A	função	de	Account	Manager	é	atuar	como	ponto	de	contato	principal	entre	cliente	e	empresa.	Para	tanto,	profissionais	devem	ter	conhecimento	profundo	das	necessidades	dos	clientes,	entendendo	as	demandas	e	ajudando	a	encontrar	soluções	para	elas.	No	cargo	de	Vendedor	Key	Account	se	inicia	ganhando	R$
3.593,00	de	salário	e	pode	vir	a	ganhar	até	R$	5.299,00.	A	média	salarial	para	Vendedor	Key	Account	no	Brasil	é	de	R$	4.512,00.	A	formação	mais	comum	é	de	Graduação	em	Administração	de	Empresas.	Qual	é	o	salário	de	Junior	key	account	manager?	O	salário	médio	nacional	de	Junior	key	account	manager	é	de	R$3.372	em	Brasil.	A	média	salarial
do	cargo	de	Senior	Key	Account	Manager;	Key	Account	Manager	(Brasil)	é	de	R$	13.833	por	mês.	A	remuneração	variável	do	cargo	de	Senior	Key	Account	Manager;	Key	Account	Manager	nessa	localização	(Brasil)	é	de	R$	3.333,	variando	entre	R$	1.042	e	R$	32.400.	Tempo	de	Leitura:	3	minO	que	é	Key	Account?	A	expressão	Key	Account	é
amplamente	utilizada	no	mundo	dos	negócios	para	se	referir	a	clientes	estratégicos	e	de	grande	importância	para	uma	empresa.	Também	conhecidos	como	clientes-chave,	esses	são	os	clientes	que	possuem	um	alto	potencial	de	gerar	receita	e	impactar	diretamente	nos	resultados	da	organização.	Características	de	uma	Key	Account	Uma	Key	Account
é	caracterizada	por	ser	uma	empresa	ou	cliente	que	possui	um	volume	significativo	de	compras	ou	contratos	com	a	empresa	fornecedora.	Além	disso,	esses	clientes	geralmente	têm	uma	relação	de	longo	prazo	com	a	empresa,	o	que	implica	em	uma	maior	fidelidade	e	confiança	no	fornecedor.	Outra	característica	importante	de	uma	Key	Account	é	o
seu	poder	de	negociação.	Esses	clientes	têm	uma	posição	privilegiada	no	mercado	e,	muitas	vezes,	possuem	uma	influência	considerável	sobre	o	setor	em	que	atuam.	Por	isso,	é	fundamental	que	a	empresa	fornecedora	esteja	preparada	para	atender	às	demandas	e	expectativas	desses	clientes	de	forma	diferenciada.	A	importância	da	Gestão	de	Key
Accounts	A	gestão	de	Key	Accounts	é	fundamental	para	o	sucesso	de	uma	empresa,	pois	esses	clientes	representam	uma	parcela	significativa	do	faturamento	e	podem	ser	responsáveis	por	impulsionar	o	crescimento	e	a	lucratividade	do	negócio.	Por	isso,	é	essencial	que	a	empresa	tenha	uma	estratégia	específica	para	atender	e	satisfazer	as
necessidades	desses	clientes	de	forma	personalizada.	Uma	boa	gestão	de	Key	Accounts	envolve	o	estabelecimento	de	um	relacionamento	próximo	e	de	confiança	com	esses	clientes,	além	de	um	acompanhamento	constante	das	suas	demandas	e	expectativas.	É	preciso	entender	as	necessidades	específicas	de	cada	Key	Account	e	oferecer	soluções
personalizadas	que	agreguem	valor	ao	seu	negócio.	Benefícios	de	ter	Key	Accounts	Ter	Key	Accounts	traz	uma	série	de	benefícios	para	uma	empresa.	Além	de	representarem	uma	fonte	de	receita	estável	e	de	alto	valor,	esses	clientes	também	podem	ser	uma	fonte	de	referências	e	recomendações	para	novos	negócios.	Uma	Key	Account	satisfeita	tende
a	falar	bem	da	empresa	e	indicá-la	para	outros	potenciais	clientes,	o	que	pode	gerar	novas	oportunidades	de	vendas.	Além	disso,	a	relação	de	longo	prazo	com	uma	Key	Account	permite	que	a	empresa	fornecedora	conheça	melhor	o	mercado	em	que	atua	e	identifique	tendências	e	oportunidades	de	negócio.	Esses	clientes	também	podem	servir	como
parceiros	estratégicos,	contribuindo	com	insights	e	conhecimentos	que	podem	ajudar	a	empresa	a	se	manter	competitiva	e	inovadora.	Estratégias	para	a	gestão	de	Key	Accounts	Para	garantir	uma	gestão	eficiente	de	Key	Accounts,	é	importante	adotar	algumas	estratégias	específicas.	Uma	delas	é	a	segmentação	dos	clientes,	identificando	quais	são	as
Key	Accounts	e	quais	são	os	critérios	utilizados	para	essa	classificação.	Isso	permite	que	a	empresa	direcione	seus	esforços	e	recursos	de	forma	mais	assertiva.	Outra	estratégia	importante	é	o	desenvolvimento	de	um	plano	de	ação	personalizado	para	cada	Key	Account.	Esse	plano	deve	levar	em	consideração	as	necessidades	e	expectativas	específicas
de	cada	cliente,	bem	como	os	objetivos	da	empresa	fornecedora.	É	importante	estabelecer	metas	claras	e	mensuráveis,	além	de	definir	as	ações	necessárias	para	alcançá-las.	Desafios	na	gestão	de	Key	Accounts	A	gestão	de	Key	Accounts	também	apresenta	alguns	desafios	que	precisam	ser	superados.	Um	dos	principais	desafios	é	a	concorrência
acirrada.	Como	as	Key	Accounts	são	clientes	estratégicos,	é	natural	que	outras	empresas	também	estejam	interessadas	em	conquistá-los.	Por	isso,	é	fundamental	que	a	empresa	fornecedora	esteja	sempre	atenta	e	ofereça	um	diferencial	competitivo	para	manter	a	preferência	desses	clientes.	Outro	desafio	é	a	complexidade	das	negociações	com	Key
Accounts.	Esses	clientes	geralmente	possuem	uma	estrutura	organizacional	mais	complexa	e	exigem	um	nível	de	atendimento	e	suporte	diferenciado.	É	preciso	ter	uma	equipe	preparada	e	capacitada	para	lidar	com	as	demandas	desses	clientes,	garantindo	um	atendimento	de	qualidade	e	uma	experiência	positiva.	Conclusão	Em	resumo,	uma	Key
Account	é	um	cliente	estratégico	e	de	grande	importância	para	uma	empresa.	A	gestão	eficiente	desses	clientes	é	fundamental	para	o	sucesso	do	negócio,	pois	eles	representam	uma	fonte	de	receita	estável	e	podem	contribuir	para	o	crescimento	e	a	lucratividade	da	empresa.	Para	isso,	é	necessário	adotar	estratégias	específicas	e	superar	os	desafios
inerentes	à	gestão	de	Key	Accounts.	Pontos	principais	do	artigo:	Key	accounts	ou	contas-chave	são	clientes	altamente	estratégicos	para	um	negócio,	ou	seja,	aqueles	que	trazem	mais	lucro,	têm	maior	influência	no	mercado	ou	mantêm	um	relacionamento	mais	próximo;	Já	o	Key	Account	Manager,	ou	vendedor	key	account,	é	um	gerente	responsável
por	cuidar	dessas	contas-chave	e	trabalhar	na	aquisição	de	novas	contas	com	as	mesmas	características;	De	acordo	com	o	Vagas.com,	um	Key	Account	Manager	ganha,	em	média,	R$	9.367,00	no	Brasil.	Você	sabe	o	que	é	key	account?	Quando	estamos	começando	um	negócio,	toda	venda	fechada	e	cada	cliente	adquirido	são	uma	grande	vitória.	À
medida	que	a	empresa	cresce,	tudo	muda.	Claro,	todos	os	clientes	ainda	são	importantes,	mas	começam	a	aparecer	alguns	excepcionais.	Geralmente,	trata-se	de	consumidores	que	têm	grande	influência	no	mercado	ou	que	geram	mais	receita	recorrente	e	colaboram	com	a	saúde	financeira	da	empresa.	O	fato	é:	quanto	mais	um	cliente	paga,	mais	ele
vai	exigir	do	seu	serviço,	produto	e	atendimento.	Por	isso,	para	empresas	que	desejam	realmente	conquistar	um	patamar	escalável	e	atingir	o	sucesso,	é	essencial	ter	uma	estratégia	específica	para	gerenciar	essas	grandes	contas.	Uma	das	formas	de	fazer	isso,	é	usando	o	key	account.	Por	isso,	se	você	quer	saber	mais	sobre	o	assunto,	continue	a
leitura	do	artigo	de	hoje!		Key	account	é	uma	expressão	que	vem	do	inglês	e,	em	tradução	literal,	significa	conta-chave.	Basicamente,	as	key	accounts	ou	contas-chave	são	aquelas	que	são	estratégicas	para	o	negócio	de	alguma	forma.	Em	outras	palavras,	aqueles	clientes	que	são	considerados	mais	especiais	e	que	sempre	estão	no	radar	dos	gestores.
Um	cliente	pode	ser	considerado	um	key	account	por	diversos	motivos,	como:	Nome	e/ou	influência	no	mercado;	Fonte	de	indicações	importantes;	Grande	geração	de	receita;	Importância	por	fatores	relacionais.	Essas	são	apenas	algumas	das	possibilidades.	Mas,	que	tal	um	exemplo?	Suponhamos	que	você	tenha	uma	loja	virtual	de	artigos	de
papelaria.	Então,	uma	professora	vira	sua	cliente	e	sempre	compra	em	grandes	quantidades	para	uso	próprio	e	de	alunos.	Nesse	caso,	ela	pode	ser	considerada	uma	key	account.		Saiba	mais:	O	que	é	estratégia	competitiva	e	como	definir	a	da	sua	empresa?	Key	Account	Manager	é	uma	expressão	que	vem	do	inglês.	Uma	tradução	de	Key	Account
Manager	seria	“gerente	de	contas-chave”,	mas	esse	profissional	também	é	chamado	de	vendedor	key	account.	À	medida	que	a	empresa	cresce,	torna-se	mais	difícil	gerenciar	o	negócio,	pensar	no	produto,	no	site,	na	experiência	do	cliente	e	nos	outros	muitos	fatores	que	fazem	parte	do	empreendedorismo.	Pensando	nesse	cenário,	surge	o	Key	Account
Manager,	que	não	só	terá	o	papel	de	gerir	o	relacionamento	com	os	clientes	mais	estratégicos	em	nome	da	empresa,	mas	também	trabalhar	na	aquisição	de	novos	clientes	influentes.	De	acordo	com	o	Vagas.com,	um	Key	Account	Manager	ganha,	em	média,	R$	9.367,00	no	Brasil.	O	salário	começa	em	cerca	R$	6.455,00	para	iniciantes	e	pode	chegar
até	R$	12.564,00	para	os	mais	experientes.	Sendo	assim,	quanto	mais	tempo	de	experiência,	maior	o	salário	nessa	posição.	A	maioria	dos	profissionais	que	atuam	como	Key	Account	Manager	são	graduados	em	Administração	de	Empresa,	seguidos	pelo	curso	de	Administração	e,	em	terceiro	lugar,	os	Graduados	em	Comunicação	Social.	Para	se	tornar
um	Key	Account	Manager,	o	recomendado	é	iniciar	no	setor	comercial.	Normalmente,	quem	está	ingressando	agora	no	ramo	pode	conseguir	um	emprego	como	SDR,	ou	seja,	pre-qualificador	de	vendas,	e	ir	evoluindo	no	segmento	até	se	tornar	um	key	account.	Se	você	quer	se	especializar	nessa	área,	também	pode	fazer	cursos	gratuitos	de	Key
Account	Management.	Duas	opções	são	o	curso	online	grátis	do	iEstudar,	com	carga	horária	de	60	horas,	e	o	curso	online	grátis	da	Complementar,	com	carga	horária	de	50	horas.	Agora	que	você	já	sabe	o	que	é	uma	key	account	e	o	que	representa	esse	cargo	no	comércio,	vamos	entender	quais	são	os	objetivos	do	profissional	da	área.	Confira:
Manutenção	de	relacionamento	com	clientes-chave	Com	certeza,	esse	é	o	ponto	principal:	fazer	a	gestão	do	relacionamento	com	clientes-chave.	Muitas	pessoas	podem	interpretar	isso	como	apenas	fazer	uma	boa	venda	e	ponto	final.	No	entanto,	é	exatamente	aí	que	o	trabalho	está	apenas	começando.	Transformar	clientes	em	parceiros	é	um	dos
grandes	desafios	dos	Key	Accounts	Managers.	Participar	ativamente	da	estratégia	comercial	Como	você	pode	imaginar,	key	accounts	managers	são	figuras	bastante	influentes	em	um	time	comercial.	Por	isso,	é	esperado	desse	profissional	participar	ativamente	da	estratégia	de	vendas	da	empresa.	Isso	significa	trazer	novas	ideias,	sempre	pensando
em	como	expandir	a	carteira	de	clientes,	aumentando	a	satisfação	e	trazendo	inovação.	Eles	serão	constantemente	consultados	acerca	da	estratégia	e	precisarão	apresentar	bons	resultados	quanto	a	isso.	Prospecção	de	clientes	semelhantes	ou	maiores	Vendedor,	mesmo	em	cargos	mais	altos,	nunca	deixa	de	vender.	Sim,	essa	sempre	será	a	principal
função	de	um	Key	Account	Manager.	Por	mais	que	você	consiga	manter	bons	relacionamentos	com	clientes	já	existentes,	uma	empresa	precisa	prosperar	para	sobreviver	e	se	você	não	contribui	com	isso,	não	estará	fazendo	seu	papel	corretamente.	Para	atingir	esses	objetivos,	um	Key	Account	Manager	deve	contar	com	competências	específicas	e,
para	você	ficar	por	dentro	de	tudo,	vamos	te	contar	agora	quais	são	elas.	Veja	abaixo:	Competência	comunicacional	Não	é	sem	razão	que	a	terceira	graduação	mais	usada	pelos	Key	Account	Managers	é	a	comunicação	social.	Saber	se	comunicar	de	forma	clara	e	harmônica	é	essencial	para	criar	bons	relacionamentos,	principalmente	no	ambiente	de
trabalho	e	com	os	clientes.	Saber	técnicas	de	negociação	Lembra	que	dissemos	que	você	ainda	vai	precisar	vender	para	prosperar	nesse	ramo?	Pois	bem,	é	exatamente	aqui	que	as	técnicas	de	negociação	vêm	a	calhar.	Existem	clientes	que	podem	representar	um	grande	salto	para	a	sua	empresa,	mas	que	são	muito	difíceis	de	convencer	ou	de	chegar
a	um	acordo.	Conhecendo	as	melhores	técnicas	de	negociação	e	persuasão,	você	conseguirá	encontrar	um	lugar	que	seja	vantajoso	para	ambos	os	lados.	Ser	resiliente	e	paciente	Como	já	mencionamos,	alguns	clientes	podem	(e	vão)	ser	muito	difíceis.	Definitivamente,	não	será	para	qualquer	um	lidar	com	eles,	mas	você	terá	que	dar	o	seu	melhor.
Muitas	vezes	uma	negociação	pode	se	estender	por	meses	e	atingir	muitos	altos	e	baixos	e,	nessas	situações,	você	vai	precisar	ser	bastante	resiliente	e	paciente.	Caso	você	não	tenha	essa	competência,	provavelmente	vai	acabar	perdendo	bons	negócios	por	causa	disso.	Ser	confiante	e	fazer	bem	sua	pesquisa	Ser	confiante	e	fazer	bem	sua	pesquisa	é
não	só	uma	competência	essencial	para	um	Key	Account	Manager,	mas	para	qualquer	vendedor.	Imagina	tentar	comprar	algo	e	o	profissional	que	representa	a	empresa	ficar	se	enrolando	nas	características	dos	produtos,	não	saber	falar	os	preços	e	nem	sobre	os	meios	de	pagamento?	O	KAM	(Key	Account	Management)	é	uma	técnica	já	conhecida	e
muito	utilizada	nas	empresas	e,	para	definir	as	contas-chave,	comumente	é	usado	o	método	da	análise	de	Pareto.	Por	exemplo,	a	“Análise	de	Pareto”	é	uma	ferramenta	de	tomada	de	decisão	usada	para	comparar	e	corrigir	problemas	estrategicamente.	Ele	usa	o	princípio	de	Pareto,	também	conhecido	como	regra	80/20	—	em	homenagem	ao
economista	italiano	Vilfredo	Pareto.	Ele	descobriu	que	muitos	fenômenos	ou	tendências	seguem	a	regra	80/20.	A	regra	80/20	pode	ser	usada	para	selecionar	estrategicamente	os	problemas	em	uma	empresa	para	consertar	que	resultarão	em	maior	impacto.	Pode	ajudar	a	estimular	o	pensamento	criativo	e	o	pensamento	organizado	em	torno	da
inovação	empresarial	ou	da	solução	de	problemas.	Uma	observação	importante	é	que	a	regra	80/20	é	uma	regra	prática	conveniente,	não	uma	proporção	ou	lei	exata.	Ou	seja,	definir	quais	são	seus	clientes-chave	não	é	um	processo	que	conta	com	um	passo	a	passo	definido	e	muito	menos	com	uma	fórmula	mágica.	Aqui,	o	essencial	é	reunir	seus
melhores	colaboradores	e	fazer	com	que	eles	estejam	habituados	com	a	análise	de	Pareto,	para	depois	aplicá-la.	Você	pode	se	basear	nos	tópicos	que	citamos	que	caracterizam	uma	conta-chave	como	influência	no	mercado,	geração	de	receita	etc.	Como	você	viu,	a	estratégia	key	account	é	essencial	dentro	das	empresas,	ao	mesmo	passo	que	é	uma
posição	desafiadora	e	que	exige	diversas	habilidades	para	saber	lidar	com	os	desafios	da	profissão.	Nesse	sentido,	esperamos	que	o	texto	de	hoje	tenha	conseguido	responder	suas	principais	dúvidas	sobre	o	tema.	Aproveitando	que	está	aqui,	já	pensou	em	começar	a	vender	pela	internet?	Nossa	plataforma	é	intuitiva	e	profissional,	sendo	a	número	um
do	e-commerce	na	América	Latina.	Ao	criar	uma	loja	virtual	gratuita	com	a	Nuvemshop,	você	poderá	alcançar	milhares	de	novos	clientes	online.	Esperamos	por	você!		Em	um	cenário	empresarial	cada	vez	mais	competitivo,	em	que	reter	um	ou	outro	clientes-chave	pode	ser	a	diferença	entre	o	sucesso	ou	o	fracasso,	saber	identificar	e	gerenciar	suas
contas	mais	importantes	não	é	apenas	uma	habilidade	–	é	uma	necessidade.	As	key	accounts,	ou	contas-chave,	são	aqueles	clientes	estratégicos	que	trazem	um	volume	significativo	de	negócios	e	que,	por	sua	importância,	requerem	um	nível	de	atenção	e	cuidado	diferenciado.	Neste	universo,	o	key	account	management	(KAM)	surge	como	uma	bússola
para	navegar	nas	águas	muitas	vezes	turbulentas	do	gerenciamento	de	relacionamentos	de	alto	valor.	Neste	artigo,	iremos	explorar	as	melhores	práticas,	dicas	e	estratégias	para	identificar	suas	key	accounts	e	aplicar	uma	gestão	de	contas	que	realmente	faça	a	diferença	no	seu	negócio.	O	termo	inglês	“key	account”	já	foi	consagrado	no	meio
corporativo	no	Brasil	e	em	outros	países	do	mundo.	De	um	modo	simples,	podemos	traduzir	“key	accounts”	por	“contas-chaves”.	Esse	conceito	se	refere	às	contas	ou	clientes	que	são	mais	estratégicas	a	uma	empresa.	Por	isso,	são	chamadas	de	“chave”,	porque	há	algo	nesses	clientes	que	os	tornam	diferentes	e	especiais	em	relação	aos	demais.	O
profissional	que	se	dedica	à	gestão	especializada	dessas	contas,	portanto,	é	o	gerente	de	contas-chaves.	Ou,	como	é	mais	comum,	o	“key	account	manager”.	Este	profissional	é	responsável	pelo	key	account	management	(ou	“KAM”).	Nessa	parte	do	artigo,	vamos	discutir	mais	a	fundo	esses	dois	conceitos	tão	importantes	para	as	empresas	de	hoje	em
dia.	Mas	afinal,	o	que	são	key	accounts?	Key	accounts	são	muito	mais	do	que	simples	clientes;	são	verdadeiros	parceiros	de	negócios.	Possuir	contas-chaves	ou	key	account	é	essencial	para	a	estabilidade	e	crescimento	da	empresa.	As	key	accounts	são	as	jóias	da	coroa	no	portfólio	de	qualquer	empresa.	Muito	além	de	meros	números	em	um	relatório
de	vendas,	elas	representam	os	clientes	mais	valiosos	—	aqueles	que	têm	o	poder	de	influenciar	diretamente	a	saúde	e	o	sucesso	do	seu	negócio.	Na	maioria	dos	casos,	key	accounts	significam	aquelas	contas	que	contribuem	com	uma	porção	significativa	da	receita	da	empresa.	Porém,	sua	definição	se	estende	para	incluir	sua	importância	estratégica,
seu	potencial	de	crescimento	e,	muitas	vezes,	a	complexidade	das	soluções	que	exigem.	Key	accounts	podem	variar	de	grandes	corporações	a	parceiros	de	canal	e	até	mesmo	clientes	individuais	de	alto	valor.	Em	termos	concretos,	são	as	entidades	que	compram	regularmente	em	grandes	volumes,	negociam	contratos	de	longo	prazo,	ou	têm	um	peso
considerável	em	seu	nicho	de	mercado.	O	tratamento	especial	que	as	key	accounts	recebem	é	justificado	pelo	seu	impacto	nas	operações	e	na	estratégia	a	longo	prazo	da	sua	empresa.	A	gestão	de	contas-chaves	descreve	as	ferramentas,	processos	de	venda	e	táticas	que	você	pode	usar	para	reter	e	maximizar	o	valor	dos	seus	clientes	mais	importantes
e	estratégicos.	Todas	as	boas	estratégias	de	key	account	management	têm	como	objetivo	criar	e	manter	parcerias	mutuamente	benéficas	que	ajudem	todas	as	partes	envolvidas	a	sustentar	ou	aumentar	lucros.	A	gestão	dessas	contas-chave	envolve	um	entendimento	profundo	das	necessidades	e	expectativas	desses	clientes,	com	um	olhar	atento	às
oportunidades	de	fortalecimento	e	expansão	desta	parceria.	Os	profissionais	responsáveis	pela	gestão	de	contas-chave	são	os	key	account	managers	ou,	em	bom	português,	os	gerentes	de	contas	estratégicas.	O	melhor	key	account	manager	é	quem	sabe	não	somente	atender	mas	antecipar	demandas,	trabalhar	em	conjunto	para	criar	soluções
customizadas	e	garantir	uma	comunicação	fluida	e	eficaz.	Mais	do	que	fornecedores,	para	essas	key	accounts,	você	se	torna	um	parceiro	estratégico.	A	implementação	de	uma	estratégia	de	key	accounts	eficaz	pode	significar	a	diferença	entre	um	crescimento	exponencial	e	a	estagnação	das	oportunidades.	Seja	você	um	gestor	de	pequenas,	médias	ou
grandes	empresas,	entender	os	contornos	e	as	nuances	do	key	account	management	é	um	passo	fundamental	para	assegurar	que	você	não	apenas	conquiste	essas	contas	importantes,	mas	que	as	mantenha	e	faça	com	que	elas	prosperem	ao	longo	do	tempo.	Em	2018,	a	empresa	farmacêutica	Sanofi	UK	fechou	uma	parceria	com	a	Rubica	para	mudar
como	atendia	às	necessidades	de	suas	key	accounts.	Com	um	claro	entendimento	dos	key	accounts	e	sua	importância,	a	empresa	pôde	rever	suas	prioridades,	envolver-se	com	clientes-chave	e,	em	última	análise,	mudar	seu	serviço	para	melhor.	O	gerente	nacional	de	vendas	da	Sanofi	descreveu	o	impacto:	A	Sanofi	observou	o	crescimento	da	satisfação
do	cliente	e	um	aumento	na	renda	anual	de	£6	milhões.	Mais	da	metade	(62%)	de	seus	clientes	afirmou	que	notou	uma	diferença	positiva	na	forma	como	a	empresa	interagia	com	eles	em	comparação	a	2017.	Até	aqui,	o	conceito	de	conta-chave	ou	key	account	já	está	claro.	Mas	como	uma	key	account	se	parece?	Se	esta	é	a	primeira	vez	que	você	está
tendo	contato	com	esse	termo	de	vendas,	então	cai	bem	ver	os	exemplos	de	contas-chaves	a	seguir.	Uma	key	account	é	um	dos	clientes	mais	valiosos	da	sua	empresa.	Esses	clientes	normalmente	demonstram	seu	valor	de	uma	ou	mais	das	seguintes	maneiras:	Contabilizando	uma	parcela	desproporcional	da	sua	receita	(por	exemplo,	se	você	tem	cinco
clientes	e	50%	da	sua	receita	vem	de	apenas	um,	ele	é	uma	conta-chave)Indicando	novos	clientes	em	potencial	para	o	seu	negócio,	ajudando	a	crescer	sua	base	de	clientesDando	credibilidade	à	sua	marca	(por	exemplo,	eles	são	um	nome	de	alto	perfil	na	sua	indústria	e	os	ter	em	seu	portfólio	de	clientes	serve	como	uma	verdadeira	chancela	à	sua
empresa	no	seu	mercado)	Você	pode	usar	outras	formas	de	identificar	key	accounts.	Por	exemplo,	um	cliente	leal	que	foi	um	dos	primeiros	a	confiar	na	sua	empresa	nos	seus	primeiros	dias	de	startup	terá	um	peso	extra	em	seu	portfólio	e	pode	ser	considerado	uma	key	account.	Às	vezes,	key	accounts	podem	ser	os	clientes	com	os	quais	é	mais	fácil	de
trabalhar,	já	que	estes	consomem	menos	recursos.	No	geral,	uma	conta-chave	é	um	cliente	especial,	seja	pela	sua	participação	na	renda	da	empresa,	pela	sua	importância	estratégica	ou	por	qualquer	motivo	que	seja	chave	para	o	seu	negócio.	Portanto,	as	key	accounts	são	aqueles	que	você	quer	ou	precisa	reter,	daí	a	necessidade	de	um	plano	de
gestão	dessas	contas-chave.	No	contexto	dos	negócios	modernos,	no	qual	a	personalização	e	o	valor	agregado	são	diferenciais	de	mercado,	as	key	accounts	surgem	como	um	pilar	que	sustenta	não	apenas	as	vendas,	mas	também	a	inovação	e	o	desenvolvimento	de	novos	produtos	ou	serviços.	Com	um	mercado	cada	vez	mais	saturado	e	clientes	mais
exigentes,	as	empresas	que	souberem	gerenciar	suas	key	accounts	com	maestria	terão	uma	enorme	vantagem	competitiva.	Assim,	a	importância	de	uma	estratégia	de	key	accounts	bem	delineada	é	indiscutível.	Ter	contratos	prolongados,	parcerias	estratégicas	e	uma	receita	previsível	dessas	contas	fortes,	possibilita	planejar	o	futuro	da	empresa	com
mais	segurança	e	confiança.	As	key	accounts	são,	portanto,	peças-chave	nesse	quebra-cabeça	empresarial	que	é	a	consolidação	e	expansão	no	mercado.	Ao	entendê-las	e	cuidar	delas,	você	coloca	sua	empresa	em	um	patamar	superior	de	competitividade	e	robustez.	Key	accounts	exigem	uma	gestão	especializada	por	um	ou	dois	dos	seguintes	motivos:
Eles	geralmente	têm	necessidades	mais	complexas.	Eles	exigem	mais	atenção,	entendimento	e	habilidade	dos	gestores	de	contas	e	vendedores,	e	justificam	essa	maior	exigência	pelo	seu	valor.As	ramificações	de	perder	um	cliente	de	alto	valor	são	maiores.	Como	resultado,	as	empresas	devem	ter	um	cuidado	extra	para	manter	esses	relacionamentos.
Considere	este	exemplo	hipotético:	Você	tem	um	cliente	que	representa	40%	da	sua	receita.	A	empresa	opera	globalmente	em	um	setor	de	nicho.	Para	continuar	atendendo	às	necessidades	deste	cliente,	seu	key	account	manager	deve:	Participar	de	reuniões	semanais	em	vários	fusos	horáriosEntender	detalhadamente	os	produtos	especializados	da
empresaAcompanhar	as	tendências	da	indústriaManter	relacionamentos	com	diversos	tomadores	de	decisão	Caso	este	cliente	saia,	sua	receita	cairia	significativamente	até	que	sua	equipe	de	vendas	feche	um	negócio	de	tamanho	similar.	Em	contraste,	outro	cliente	representa	5%	da	sua	receita	e	opera	localmente	em	um	campo	acessível	e
mainstream.	Para	manter	esse	cliente	satisfeito,	seu	key	account	manager	deve:	Participar	de	reuniões	trimestraisTer	um	entendimento	básico	de	um	produtoComunicar-se	de	forma	infrequente	através	de	um	único	ponto	de	contato	Se	este	cliente	de	menor	valor	encerra	a	parceria,	seu	negócio	pode	absorver	esta	perda	até	que	a	equipe	de	vendas
feche	um	negócio	comparável.	Alocar	o	mesmo	key	account	manager	com	o	mesmo	nível	de	habilidade,	recursos	e	estratégia	para	ambos	os	clientes	cria	um	desequilíbrio	problemático.	Um	cliente	não	recebe	o	nível	de	serviço	que	espera	enquanto	o	outro	tem	acesso	a	atenção	e	recursos	que	não	precisa.	É	muito	mais	eficaz,	eficiente	e	sustentável
alocar	diferentes	recursos	para	esses	clientes,	daí	a	necessidade	de	um	plano	de	key	accounts.	Leia	mais	sobre	plano	de	vendas	em	nosso	blog.	Utilizar	a	gestão	estratégica	de	contas	para	manter	relações	fortes	com	clientes	de	alto	valor	ajuda	o	seu	negócio	a:	Aumentar	as	taxas	de	retenção	de	clientes.	Clientes	satisfeitos	têm	mais	probabilidade	de
permanecer	leais.	Isso	alivia	a	pressão	sobre	suas	equipes	de	vendas	e	marketing	para	gerar	novos	leads.	Em	vez	disso,	eles	podem	se	concentrar	nas	oportunidades	mais	rentáveis.	Impulsionar	o	valor	do	ciclo	de	vida	do	cliente	(CLV).	Clientes	leais	gastam	mais	durante	períodos	mais	longos,	tornando-os	mais	lucrativos	para	o	seu	negócio.	Reduzir	os
custos	de	marketing.	A	satisfação	do	cliente	leva	à	defesa	da	marca.	Key	customers	recomendando	o	seu	negócio	para	outros	ajudarão	você	a	crescer	sua	audiência.	Assim	como	uma	gestão	eficaz	de	key	account	pode	ajudar	o	seu	negócio,	uma	abordagem	descuidada	pode	fazer	com	que	você	desperdice	recursos	e	coloque	em	risco	relações
importantes.	É	por	isso	que	você	precisa	de	uma	estratégia	sólida	de	gestão	de	key	accounts.	Embora	todos	os	clientes	sejam	únicos,	estabelecer	key	accounts	para	o	sucesso	geralmente	envolve	as	mesmas	ações	de	alto	nível.	Use	o	guia	a	seguir	como	um	roteiro	para	entender	e	superar	as	necessidades	de	seus	clientes	VIP.	Para	atender	às
necessidades	de	seus	key	accounts,	você	precisará	entender	quem	eles	são	e	o	que	valorizam.	Comece	anotando	tudo	o	que	você	já	sabe	sobre	o	cliente.	Use	software	de	gestão	de	relacionamento	com	o	cliente	(CRM)	como	um	banco	de	dados	centralizado	e	facilmente	acessível	para	sua	equipe,	tanto	agora	quanto	à	medida	que	seu	relacionamento
cresce.	Por	exemplo,	o	Pipedrive	ajuda	você	a	acompanhar	todas	as	organizações	de	contato:	Caso	contrário,	um	bloco	de	notas	ou	um	aplicativo	de	anotações	fará	o	trabalho.	Considere	o	Google	Docs	ou	o	Evernote.	Inclua	as	seguintes	informações:	Tamanho	do	negócioIndústriaLocalizaçãoHistórico	(inclua	uma	linha	do	tempo	dos	marcos,	se
possível)Principais	concorrentes	Use	perfis	de	mídia	social	(especialmente	LinkedIn)	para	preencher	quaisquer	lacunas	básicas.	Em	seguida,	expanda	seu	perfil	com	detalhes	de	conversas	e	quaisquer	dados	do	cliente	que	você	possa	obter	do	cliente	ou	de	uma	terceira	parte	confiável.	Leva	tempo	para	construir	um	quadro	claro	e	preciso	(o	processo	é
contínuo),	mas	isso	ajudará	você	a	personalizar	seu	serviço	às	necessidades	do	cliente.	É	essa	personalização	que	faz	os	key	accounts	se	sentirem	importantes.	Liste	as	necessidades	mais	urgentes	do	cliente	usando	uma	combinação	de	conversas	passadas	de	vendas	e	comunicação	atual.	Elas	virão	em	duas	formas:	Necessidades	básicas	de	produto	ou
serviço.	Por	exemplo,	usuários	do	Pipedrive	geralmente	querem	uma	maneira	melhor	de	organizar	dados	de	contato.Necessidades	gerais	da	relação	comprador-vendedor.	Isso	inclui	os	níveis	necessários	de	suporte	e	comunicação.	Aprofunde-se	olhando	para	os	pontos	de	dor	e	desafios	por	trás	dessas	necessidades.	Isso	ajudará	você	a	fazer
recomendações	personalizadas	cedo	e	durante	todo	o	seu	relacionamento.	Por	exemplo,	se	você	vende	software	de	gerenciamento	de	projetos	e	o	cliente	pergunta	sobre	a	funcionalidade	móvel,	descubra	o	porquê.	Se	é	porque	eles	planejam	construir	uma	equipe	de	marketing	totalmente	remota,	pense	em	como	seu	produto	apoiará	essa	transição.	O
armazenamento	de	dados	em	nuvem	seria,	sem	dúvida,	um	ponto	de	venda	nesse	cenário.	Talvez	o	cliente	espere	um	contato	diário	como	parte	do	seu	relacionamento.	Eles	podem	ter	sido	prejudicados	por	uma	comunicação	deficiente	ou	seu	produto	está	evoluindo	rapidamente	e	eles	estão	em	busca	de	suporte	prático.	Quando	você	entende	o	que	o
público-alvo	de	um	cliente	quer,	você	pode	fazer	mais	para	ajudar	esse	cliente	a	se	destacar.	Você	precisará	de	cooperação	do	seu	principal	contato,	mas	aprofundar-se	em	buyer	personas	e	perfis	de	cliente	ideal	(ICPs)	ajudará	você	a	entender	o	que	seu	cliente	está	tentando	alcançar.	Digamos	que	o	cliente	típico	deles	regularmente	precise	de
suporte	e	prefira	comunicação	assíncrona.	Você	pode	enfatizar	a	função	de	chatbot	do	seu	software	e	explicar	como	o	cliente	poderia	usá-la	para	enriquecer	seus	relacionamentos.	Você	também	pode	aprender	sobre	o	público	de	um	cliente	através	de	interações	públicas	de	mídia	social	e	avaliações.	Veja	esta	avaliação	online	da	ferramenta	de	geração



de	leads	Outgrow:	Como	muitas	outras	avaliações	do	Outgrow,	mostra	que	o	cliente	valoriza	suporte	rápido	e	útil.	Se	Outgrow	fosse	seu	cliente,	você	poderia	considerar	o	que	seu	produto	faz	que	os	ajuda	a	entregar	isso.	Entre	as	principais	dificuldades	enfrentadas	na	gestão	de	contas,	está	a	necessidade	de	uma	atenção	diferenciada	na	gestão	de	key
accounts,	pois	requer	um	pensamento	cuidadoso	sobre	a	dinâmica	e	os	envolvidos	no	relacionamento	cliente-empresa.	Na	gestão	de	key	account,	é	preciso	definir	com	mais	cuidado	quem	estará	envolvido	no	relacionamento	com	os	clientes	chave.	Key	account	managers	devem:	Ter	mais	experiência.	Eles	sabem	como	atender	a	altas	expectativas	e
lidar	com	a	pressão	de	serem	responsáveis	por	contratos	grandes	e	críticos	para	o	negócio.Ter	especializações.	Eles	entendem	certas	indústrias	em	mais	detalhes,	permitindo	que	sejam	mais	atenciosos	com	clientes	desses	campos.	Por	exemplo,	eles	podem	ter	contatos	úteis	que	poderiam	agregar	valor	a	um	negócio.Ter	mais	tempo	para	gastar	por
cliente.	Enquanto	um	gestor	de	conta	regular	pode	cuidar	de	cinco,	10	ou	até	20	contas,	um	key	account	manager	normalmente	cuidará	de	1–5.	Dessa	maneira,	eles	podem	passar	mais	tempo	imersos	nos	negócios	de	seus	clientes.	Se	você	não	tem	key	account	managers	formalmente	designados	(poucas	pequenas	empresas	têm),	considere	quem	na
sua	organização	se	encaixa	melhor	nos	critérios	acima.	Apresente-os	ao	cliente	o	mais	cedo	possível	para	garantir	uma	conexão.	Uma	vez	que	você	mapeou	as	necessidades	e	expectativas	de	seu	cliente	chave,	planeje	como	você	vai	atendê-las.	Naturalmente,	as	funcionalidades	do	seu	produto	farão	grande	parte	do	trabalho.	Digamos	que	você	venda
seguros.	A	cobertura	por	si	só	ajuda	o	cliente	a	minimizar	riscos	e	a	manter	a	conformidade.	Como	resultado,	eles	podem	se	concentrar	em	oferecer	um	ótimo	serviço	e	aumentar	o	lucro.	No	entanto,	agregar	valor	separa	você	de	concorrentes	com	produtos	similares.	Aumentar	os	clássicos	adicionais	de	valor	é	uma	ótima	maneira	de	fazer	os	key
accounts	se	sentirem	importantes,	então	pense	no	que	você	tem	a	oferecer	a	partir	do	seguinte:	SuporteSegurançaAtualizações	de	produtoRecompensas	de	fidelidade	Combine	esses	adicionais	de	valor	aprimorados	com	os	objetivos	do	cliente	chave.	Por	exemplo,	se	minimizar	o	tempo	de	inatividade	for	uma	de	suas	prioridades,	ofereça	um	pacote	de
suporte	premium	com	tempos	de	resposta	mais	curtos.	Se	eles	lidam	com	muitas	informações	sensíveis,	implemente	medidas	de	segurança	extra.	A	chave	do	sucesso	está	em	conseguir	transformar	a	estratégia	que	você	construiu	para	impressionar	em	ações	concretas	e	compromissos	claros.	Imagine	que	você	promete	recompensas	para	clientes	fiéis
sem	detalhar	como	será	essa	dinâmica.	O	cliente	pode	esperar	um	desconto	na	renovação	da	assinatura	após	o	primeiro	ano,	mas,	em	vez	disso,	recebe	um	acesso	gratuito	a	um	novo	recurso.	Você	pode	considerar	que	cumpriu	o	prometido,	mas	a	percepção	do	cliente	pode	ser	outra.	Por	isso,	é	necessário	explicar	exatamente	o	que	a	sua	key	account
deve	esperar	em	cada	estágio	de	um	relacionamento	a	longo	prazo,	evitando	surpresas	desagradáveis	e	decepções.	Melhor	ainda	é	oferecer	uma	variedade	de	recompensas	que	eles	possam	escolher	antecipadamente,	permitindo	customizar	sua	experiência	com	a	marca.	Faz	parte	dos	seus	esforços	estabelecer	padrões	para	os	níveis	básicos	de
serviço.	Garantir	que	e-mails	serão	respondidos	em	um	prazo	específico,	por	exemplo,	adiciona	valor	ao	atendimento.	Se	o	padrão	geral	é	de	24	horas,	considere	diminui-lo	para	12	horas	para	os	clientes	mais	importantes.	Esses	compromissos	podem	ser	formalizados	com	a	criação	de	um	acordo	de	nível	de	serviço	(SLA),	um	documento	que	define	as
métricas	de	avaliação	de	serviços	e	as	correções	ou	penalidades	aplicáveis	caso	os	padrões	estabelecidos	não	sejam	cumpridos.	Antes	de	embarcar	totalmente	em	seu	novo	relacionamento	com	o	cliente,	reúna-se	com	seu	principal	contato	para	resumir	seus	planos.	Certifique-se	de	que	vocês	dois	estão	na	mesma	página	sobre	a	jornada	que	terão	pela
frente	e	ofereça	para	responder	a	quaisquer	perguntas	antes	de	se	comprometerem	a	avançar.	Mesmo	que	não	haja	muito	a	dizer	nesta	fase,	o	gesto	mostrará	que	você	valoriza	os	pensamentos	e	a	felicidade	deles	–	estabelece	um	tom	positivo	e	colaborativo.	Prepare-se	para	oferecer	um	tratamento	diferenciado	aos	key	accounts,	já	que	estes	próprios
clientes	podem	esperá-lo.	Embora	seja	fundamental	estabelecer	expectativas	recíprocas	claramente	definidas	em	contratos	ou	SLAs,	é	comum	que	seu	cliente	apresente	demandas	extras	ao	longo	do	processo	de	venda.	Solicitações	bem	atendidas	como	essas	podem	levar	ao	desenvolvimento	e	ao	aumento	da	conta.	Em	outras	palavras,	o	cliente	torna-
se	mais	receptivo	a	oportunidades	de	vendas	cruzadas	e	upselling.	No	entanto,	é	crucial	que	as	necessidades	de	um	cliente	não	venham	a	prejudicar	outras	contas	ou	a	estabilidade	da	sua	empresa.	O	segredo	está	em	manter-se	acessível	e	ser	o	mais	prestativo	possível,	sem	desequilibrar	as	operações	do	seu	negócio.	O	negócio	do	seu	cliente	evolui
como	qualquer	outro.	Leve	em	conta	o	crescimento	deles	e	outras	mudanças,	revisitando	sua	estratégia	de	gestão	de	key	account	trimestralmente	(ou	com	mais	frequência,	se	isso	lhes	convier).	Por	exemplo,	se	seu	principal	contato	deixa	o	negócio,	reserve	um	tempo	para	entender	como	seu	substituto	prefere	trabalhar	e	se	comunicar.	Se	você
continuar	exatamente	como	antes	e	o	seu	novo	contato	não	apreciar	suas	interações,	isso	pode	estressar	o	relacionamento.	Além	disso,	esteja	ciente	de	mudanças	no	seu	negócio	que	possam	impactar	o	cliente.	Se	você	está	mudando	para	uma	nova	ferramenta	de	gestão	de	projetos,	considere	o	que	mudará	para	o	cliente.	Eles	podem	perder	ou	ganhar
acesso	a	relatórios	úteis,	por	exemplo.	Garantir	que	seu	key	account	esteja	consistentemente	feliz	e	que	o	relacionamento	seja	sempre	mutuamente	benéfico	contribuirá	para	a	confiança	e	a	lealdade.	Dominar	o	processo	de	gestão	de	key	account	leva	tempo.	Nosso	passo	a	passo	ajudará	e	você	aprenderá	com	cada	relacionamento	com	o	cliente.	O
modelo	de	estratégia	de	gestão	de	key	account	abaixo	é	um	resumo	dos	passos	que	acabamos	de	explorar.	Use-o	como	um	guia	rápido	ou	checklist	para	manter	seus	clientes	mais	valiosos	satisfeitos.	Construa	um	perfil	e	expanda-o	com	pesquisaMapeie	as	necessidades	do	seu	clienteEntenda	o	público-alvo	do	clienteAtribua	o	membro	de	equipe	mais
adequadoTrace	sua	estratégia	para	impressionarTransforme	seus	objetivos	e	adicionais	em	ações	e	compromissosAlinhe-se	com	o	seu	cliente	e	comprometam-se	a	crescer	juntosAproveite	todas	as	oportunidades	para	impressionarRefine	sua	abordagem	trimestralmente	A	pressão	de	gerenciar	relacionamentos	importantes	ainda	pode	ser	assustadora,
especialmente	pela	primeira	vez.	Aqui	estão	três	dicas	para	ajudá-lo	a	gerenciar	clientes	de	alto	valor	de	forma	eficaz,	seja	você	um	iniciante	ou	alguém	mais	avançado	na	sua	jornada.	1.	Use	dados	para	identificar	seus	key	accounts	A	definição	de	key	account	é	ligeiramente	aberta	à	interpretação.	Somente	você	saberá	o	que	é	mais	valioso	para	o	seu
negócio.	No	entanto,	dados	de	vendas	podem	ajudá-lo	a	decidir.	Se	você	está	se	concentrando	apenas	na	rentabilidade,	use	uma	ferramenta	de	CRM	para	identificar	aqueles	com	o	maior…	Valor	do	ciclo	de	vida	do	cliente	(CLV).	A	receita	total	que	seu	negócio	pode	esperar	de	seu	relacionamento	com	um	único	cliente.Valor	do	contrato	anual	(ACV).
Uma	medida	de	quanto	um	contrato	de	cliente	contínuo	vale,	médio	e	normalizado	por	um	ano.	Se	você	está	focando	na	lealdade,	meça	a	importância	dos	clientes	usando	a	frequência	de	compra	deles	ou	a	data	de	sua	primeira	compra.	Além	de	atender	todos	os	padrões	que	você	estabeleceu,	procure	oportunidades	para	fazer	gestos	úteis.	Dedicar
tempo	e	esforço	extras	aos	clientes	chave	os	encoraja	a:	Permanecer	leais.	Clientes	felizes	não	têm	razão	para	ir	a	outro	lugar.	Retê-los	aumentará	seu	CLV	médio.Defender	sua	marca.	Clientes	felizes	recomendam	seus	serviços	a	outros.	Ao	fazer	isso,	eles	estão	comercializando	seu	negócio	gratuitamente.Ser	mais	flexíveis.	Clientes	felizes	geralmente
são	mais	compreensivos.	Clientes	chave	satisfeitos	têm	mais	probabilidade	de	entender	problemas	inevitáveis	como	quedas	de	sistema	e	doenças	de	funcionários	do	que	clientes	com	sentimento	um	pouco	neutro.	Gestos	úteis	de	todos	os	tamanhos	podem	impressionar	key	accounts.	Pode	ser	algo	tão	simples	quanto	uma	recomendação	de	produto
personalizada	ou	uma	apresentação	a	um	contato	valioso.	A	menos	que	você	dê	a	atenção	necessária	a	cada	cliente,	sua	taxa	de	churn	aumentará.	Isso	é	tão	verdade	para	um	cliente	que	representa	5%	da	sua	receita	quanto	para	um	que	representa	50%.	Você	pode	achar	que	pode	se	dar	ao	luxo	de	perder	um	cliente	“pequeno”	em	favor	de	um	key
account,	mas	considere	o	impacto	mais	amplo	de	cortar	laços.	Por	exemplo:	Clientes	insatisfeitos	escrevem	avaliações	negativas.	Isso	afetará	sua	reputação	e	tornará	mais	difícil	encontrar	novos	negócios.Alta	rotatividade	coloca	estresse	sobre	os	líderes	de	vendas.Fechar	constantemente	novos	negócios	à	medida	que	sua	reputação	decai	é	uma	tarefa
quase	impossível.	É	mais	sustentável	manter	os	clientes	felizes.Relacionamentos	de	curto	prazo	são	mais	difíceis	de	manter.	O	estágio	inicial	de	qualquer	novo	relacionamento	comercial	é	uma	experiência	difícil	para	ambas	as	partes.	Manter	os	clientes	felizes	é	mais	fácil	quando	você	tem	tempo	para	se	conectar	com	seus	contatos	e	entender	os
produtos	que	eles	vendem.	Você	nunca	chegará	tão	longe	se	continuar	negligenciando	clientes	“pequenos”.	Em	outras	palavras,	lembre-se	que	a	importância	de	um	cliente	não	diminui	o	valor	de	outro	para	o	seu	negócio.	Ao	perfilhar	seu	cliente,	definir	expectativas	e	planejar	sua	estratégia,	você	pode	preparar	qualquer	relacionamento	comercial
importante	para	o	sucesso.	Um	roteiro	pronto	ajudará	você	a	marcar	todas	as	caixas	importantes	e	mais	quando	forjar	novas	parcerias.	Apenas	lembre-se	de	que	cada	key	account	é	único.	Use	o	que	você	aprende	de	cada	relacionamento	para	ajustar	seu	programa	de	gestão	de	key	account	e	obter	os	melhores	resultados.	Essa	é,	de	longe,	a	melhor
maneira	de	otimizar	o	crescimento	da	receita.


