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Key Account é um termo que vem da lingua inglesa e tem por traducéo literal o significado de conta-chave. Essas contas, dentro de um empreendimento, sao aquelas consideradas estratégicas para o desenvolvimento do negdcio, ou seja, clientes especiais, seja pelo motivo que for, e que estdo 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 responsavel por monitorar o desempenho desses clientes na empresa. Mas como saber se vocé tem uma Key Account em maos e quais os requisitos para ser Key Account Manager (K.A.M)? A seguir, confira tudo o que vocé precisa
saber sobre o tema e saiba como definir as contas-chave da sua empresa, assim como os requisitos e atribui¢cées para ser um Account Manager. Boa leitura! Que as Key Accounts sao as contas-chave de uma empresa vocé ja sabe, mas como identificar qual é ou ndo uma dessas contas? Para inicio de conversa, € importante ressaltar que os critérios
para classificacao de uma Key Account envolvem o raciocinio 16gico e os aspectos econémicos da sua empresa. Sdo diversos motivos que podem levar um cliente a ser classificado como uma conta-chave para o negdécio. Alguns dos principais sao: Tradicao de mercado e poder de influéncia tanto no B2B quanto no B2C; Clientes indicados por outros
clientes que ja sdo considerados Key Accounts; Empresas com uma significativa geracdo de receita anual-semestral-trimestral; Relevancia devido a situac6es 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 vocé 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 a venda em suas filiais. Se levarmos em consideracdo os critérios listados anteriormente, esse cliente é uma Key Account do seu negdcio, 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 questao das oportunidades que a adogdo desse sistema gera para a sua empresa. Por mais que o principal objetivo seja o aumento da receita e crescimento nas oportunidades de negoécio, ha 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); Fidelizacao dos clientes; Diminuicao da taxa de insatisfacao; Atracao de novos clientes; Construcao da boa imagem da sua empresa e demonstrativo de valor. Para que esses
beneficios nao fiquem somente na teoria, mas passem a gerar um resultado real e significativo para a empresa, é indispensavel a presenca de um Key Account Manager. Ela é a pessoa que vai dar os devidos direcionamentos as 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 organizagoes, tornando o cargo mais do que um objeto de desejo para empresarios, mas necessidade de ter alguém capaz de gerir os clientes de maneira estratégica. Se em uma época nao muito longinqua o foco principal das empresas era na obtengdo constante de novos clientes, de
tempos para cd a mentalidade estd mudando e o mercado percebe, cada dia mais, a importancia da retengdo. 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 retengdo maior ajuda a aumentar a fidelizagédo dos clientes e as
chances de que eles nao somente sigam comprando seus produtos ou contratando seus servicos, mas indicando sua marca para familiares e amigos ou fazendo uma propaganda gratuita nas redes sociais. Onde entra o Key Account Manager nessa histéria? Ele é o profissional que vai ter todas essas informacdes sobre gerenciamento e retencao de
clientes na ponta da caneta, sabendo administrar de maneira estratégica a cartela de consumidores da empresa e garantir oportunidades de negdcio cada vez mais vantajosas. Até agora vocé 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 execugao
dela, com o objetivo de colher todos os bons frutos para o seu negécio. Mas como saber se uma pessoa é capacitada para ser uma K.A.M? Com o intuito de auxiliar vocé a tomar a decisao correta e entender quais sao as atribuicoes e caracteristicas desse profissional, listamos, a seguir, os principais requisitos para o exercicio do cargo. Trabalhar com
clientes-chave; Estar a frente de estratégias voltadas para retencao de clientes; Entender as necessidades dos clientes; Aplicar técnicas de negociacdo; Liderar a equipe de Key Account; Participar de reunides internas e externas para alinhamento de estratégias. Ser uma pessoa com boa capacidade de andlise; Ter uma visao ampla e estratégica do
negdcio; Ser criativo; Ser atencioso e prestativo com os clientes; Saber como influenciar e persuadir positivamente as pessoas; Boa comunicacao oral e escrita, com a equipe e os clientes; Boa interpretacao de sinais e linguagem corporal durante negociagoes; Ser honesto nos argumentos; Conhecer os produtos ou servigos dos clientes; Saber utilizar a
tecnologia em prol da otimizacao dos processos. Essas caracteristicas, vale lembrar, nao sao todas obrigatérias para um K.A.M. Quanto mais delas o profissional tiver, no entanto, melhor, pois serdo um diferencial competitivo e aumentarao as chances de um retorno positivo para a empresa. Caso ainda nao tenha ficado claro a vocé, ressaltamos que o
Key Account é um método focado em vendas e retengdo de clientes. Entre as principais diferencas com modelos “comuns” de negociacao, estd o fato de que o Key Account foca em descobrir e manter os clientes mais valiosos. Isso nédo significa que os demais nao sdo importantes, se trata apenas de uma visao estratégica. Implementar o processo de
Key Account em uma empresa € mais simples do que vocé 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 ficara responsavel por esse setor.
Escolha levando em consideragdo as caracteristicas que listamos anteriormente. Busque, também, ter calma no processo de contratacao, para garantir que esta trazendo para a sua empresa alguém competente e capaz de alcancar 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, serd muito mais dificil ter os resultados esperados. Por mais que os colaboradores ndo tenham o mesmo peso na tomada de decisées que o K.A.M, é indispensavel que todos conhegam bem o conceito e saibam aplica-lo nos clientes. Apds a contratacdo de um Account Manager e de treinar a equipe,
comeca o trabalho técnico de mapear toda a cartela de clientes e - seguindo os fatores que listamos anteriormente - definir quais sao as contas-chave. O principal olhar para essa definicdo deve se ater aos numeros, sejam eles de expectativa de crescimento financeiro ou de parceria, entre outros. O processo de Key Account ajuda a entender quais sao
as principais dificuldades dos seus clientes e trabalhar em cima delas para propor as melhores solugoes. Feito o trabalho de mapeamento das contas-chave, explore o maximo possivel as alternativas propostas, no intuito de estreitar a relagdo com o cliente e focar na retengao 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 solucdo popular e eficaz para a pratica 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 informacdes de todas as contas e gerencia de maneira mais efetiva cada uma delas. Confira nosso conteudo sobre funcionamento do CRM e como ele pode ajudar a sua empresa a dar um passo importante rumo a otimizagao dos processos e favorecimento da
implantacao do Key Account. Qualquer pessoa que trabalha com vendas sabe que manter um cliente € 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? E responsabilidade do Key Account, ele pode atuar em duas etapas do
processo de vendas: no momento da venda em si ou no pds. Neste artigo, vocé vai saber tudo sobre esse profissional — o que faz, quais sao as competéncias e habilidades necessarias 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
negécios de porte enterprise. Esse cargo tem funcdo altamente estratégica e é considerado de alto nivel, portanto é preciso ter entendimento elevado sobre determinado nicho/cliente. E importante explicarmos o conceito em portugués, o termo significa conta-chave e é usado para indicar aqueles clientes que sdo essenciais para a empresa. O Key
Account de vendas é o profissional que foca os seus esforcos em clientes especificos. Para essas contas, a oferta de produtos e servigos de qualidade ndo é suficiente — por isso, o Key Account oferece um tratamento diferenciado para agregar valor a experiéncia do cliente. Sendo assim, esse profissional precisa estudar o mercado e conhecer
profundamente o cliente que atende para que possa oferecer solugdes 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 nao necessariamente como uma pessoa que esta ali apenas para vender um servigo. Por isso, em geral, esse profissional é
especializado em determinado nicho de mercado. Existe o Key Account Manager de tecnologia, de educacdo, de imobilidrias etc. Pela importancia do seu trabalho, ja que mantém contato direto com clientes importantes e é fundamental na atragdo e construcao de relacionamento, ele deve ter caracteristicas especificas para ser bem-sucedido na
empresa. Conhecga as principais: Deve estar sempre atualizado sobre o mercado e o negécio do cliente, e a melhor forma de fazer isso é a partir da andlise de dados. As decisoes tomadas com base em dados tém muito mais chances de ser acertadas, afinal estamos trabalhando sobre estatisticas. Dessa forma, o profissional precisa ter tomadas de
decisdo assertivas, ja que um erro pode custar milhées de reais em prejuizos ao cliente. Assim como qualquer profissional da drea de vendas, o Key Account deve saber se comunicar bem para transmitir o que é necessario ser feito para o seu cliente. Nesse ponto, podemos dizer também que é necessario trabalhar o seu poder de persuasao, para que
consiga explicar ao cliente sobre o que deseja sem passar a impressao de que estd sendo insistente ou, pior, “chato”. Na area de vendas, é normal ouvir respostas negativas, principalmente nas primeiras abordagens. Um bom profissional ndo desiste nesse ponto e estd sempre motivado a buscar outras formas de persuadir o cliente. O bom Key
Account foca os seus esforgos na resolucdo 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 mudancas. Para ser um bom Key Account, é
preciso ter também algumas habilidades que védo ajudar no desenvolvimento do trabalho. Essas habilidades podem, inclusive, compensar a falta de alguma das caracteristicas essenciais, afinal habilidades podem ser desenvolvidas e aprimoradas. A inteligéncia 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 situacao da melhor forma possivel. A pessoa inteligente emocionalmente sabe lidar com frustracées de modo que elas nédo atrapalhem o processo de vendas e nao prejudiquem o seu desempenho. Pelo
contrario — elas servirdo como base para aprendizados. Negociagao tem tudo a ver com vendas e, ao contrario do que algumas pessoas pensam, ndo é preciso nascer com esse dom para se dar bem na 4rea. Essa é uma habilidade que pode ser aprimorada ao longo da vida. E negociando que o Key Account e o cliente vdo chegar a acordos que sejam
favoraveis para as duas partes — afinal, se isso ndo acontecer, é pouco provavel que a parceria se mantenha! O bom relacionamento interpessoal é uma habilidade fundamental para o Key Account, j& que esse profissional estd sempre lidando com outras pessoas — seja o cliente ou colegas do time de vendas. E preciso ter em mente que todas as
pessoas envolvidas no negécio tém 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 Administracao de Empresas se tornem Key
Account Managers, esse ndo é o iinico caminho para quem deseja seguir essa profissdo. E comum que pessoas de outras areas trabalhem como Key Account. Comunicacéo Social, Engenharia de Produgéo, Propaganda e Marketing sdo algumas das formagdes mais comuns. Para se tornar um Key Account, o profissional de vendas precisa de sélida
experiéncia na area e bagagem profissional extensa. Afinal, esse profissional é considerado de nivel sénior entre os executivos de vendas. Para chegar a esse nivel, é indicado que, além da experiéncia com contas de médio e grande portes, invista em qualificagdo e capacitagdo profissional por meio de treinamentos, especializagées e cursos que
dialogam com vendas, como gestao, marketing, business, andlise de dados etc. Se vocé tem uma empresa ou faz a gestao da area de vendas e quer saber como contratar um Key Account, também deve ter em mente as caracteristicas e habilidades descritas neste artigo. Outro ponto importante a ser lembrado é: nao descarte o profissional que nao
corresponder a todas as caracteristicas que citamos! Nesse momento, é importante avaliar se as habilidades ou caracteristicas que faltam podem ser desenvolvidas e aprimoradas com treinamento. Se a resposta for positiva, é possivel que a pessoa se dé bem na area, principalmente se tiver um acompanhamento préximo por parte da lideranca e
receber os treinamentos adequados. Na hora de contratar um Key Account, observe ainda se a pessoa é proativa, tem boa apresentacao pessoal, é criativa, se comunica com clareza, tem bons conhecimentos financeiros e é capaz de conduzir relagoes de forma satisfatéoria. O Key Account deve ter um perfil que converse bem com diferentes setores —
vendas, pos-vendas e sucesso do cliente! A depender do tamanho e dos objetivos do time de vendas da empresa, pode ser que a contratacdo de um Key Account Manager ndo seja prioridade. Se esse for o caso, é possivel que a equipe ndo tenha ainda um Key Account. Mas, a medida que os negdcios vdo se desenvolvendo e a empresa conquista clientes
estratégicos, a contratacdo do Key Account Manager pode ser muito vantajosa. Além da fidelizagao, que é o principal objetivo do profissional, o Key Account pode trazer muitos outros beneficios para a empresa de forma geral. Alguns exemplos sdo a diminuicédo da taxa de clientes insatisfeitos, a atragdo de novos clientes e a construcao de uma
imagem de valor sobre a empresa. E entao, conseguiu entender a importancia de um Key Account Manager dentro do processo de vendas? Continue acessando o nosso blog para ter acesso a conteudos especializados em vendas e marketing! Até a préxima! A DNA de Vendas é uma das maiores consultorias de vendas para aumento de produtividade e
treinamento de vendas do Brasil. Desenvolvemos programas de capacitacdo de equipes de vendas com trilhas customizadas. Com experiéncia em mais de 40 segmentos do mercado, contribuimos para o aumento das vendas das maiores organizacées do pais por meio do alinhamento da metodologia dos 4 Pilares de Produtividade de Vendas: Pessoas,
Processos, Gestao e Tecnologia. Temos programas de vendas para cada tipo de negdcio, 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? E responsabilidade do Key Account, ele pode atuar em duas etapas do processo de vendas: no momento da venda em si ou no pés. Neste artigo, vocé vai saber tudo sobre esse profissional — o que faz, quais sdo as competéncias e
habilidades necessarias 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 negdécios de porte enterprise. Esse cargo tem funcao altamente estratégica e é considerado de alto nivel, portanto é preciso ter entendimento elevado sobre
determinado nicho/cliente. E importante explicarmos o conceito em portugués, o termo significa conta-chave e é usado para indicar aqueles clientes que sdo essenciais para a empresa. O Key Account de vendas é o profissional que foca os seus esforgos em clientes especificos. Para essas contas, a oferta de produtos e servicos de qualidade nao é
suficiente — por isso, o Key Account oferece um tratamento diferenciado para agregar valor a experiéncia do cliente. Sendo assim, esse profissional precisa estudar o mercado e conhecer profundamente o cliente que atende para que possa oferecer solucées 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 ndo necessariamente como uma pessoa que estd ali apenas para vender um servigo. Por isso, em geral, esse profissional é especializado em determinado nicho de mercado. Existe o Key Account Manager de tecnologia, de educacgéo, de imobilidrias etc. Pela importancia do seu trabalho, ja que
mantém contato direto com clientes importantes e é fundamental na atracao e construcao de relacionamento, ele deve ter caracteristicas especificas para ser bem-sucedido na empresa. Conheca as principais: Deve estar sempre atualizado sobre o mercado e o negdcio do cliente, e a melhor forma de fazer isso € a partir da analise de dados. As
decisdes tomadas com base em dados tém muito mais chances de ser acertadas, afinal estamos trabalhando sobre estatisticas. Dessa forma, o profissional precisa ter tomadas de decisdo assertivas, ja que um erro pode custar milhdes de reais em prejuizos ao cliente. Assim como qualquer profissional da area de vendas, o Key Account deve saber se
comunicar bem para transmitir o que é necessario ser feito para o seu cliente. Nesse ponto, podemos dizer também que é necessario trabalhar o seu poder de persuasao, para que consiga explicar ao cliente sobre o que deseja sem passar a impressao de que esta sendo insistente ou, pior, “chato”. Na area de vendas, é normal ouvir respostas
negativas, principalmente nas primeiras abordagens. Um bom profissional ndo desiste nesse ponto e estd sempre motivado a buscar outras formas de persuadir o cliente. O bom Key Account foca os seus esforcos na resolucédo 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 mudancas. Para ser um bom Key Account, é preciso ter também algumas habilidades que vado ajudar no desenvolvimento do trabalho. Essas habilidades podem, inclusive, compensar a falta de alguma das
caracteristicas essenciais, afinal habilidades podem ser desenvolvidas e aprimoradas. A inteligéncia 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 situacao da
melhor forma possivel. A pessoa inteligente emocionalmente sabe lidar com frustracées de modo que elas nao atrapalhem o processo de vendas e ndo prejudiquem o seu desempenho. Pelo contrario — elas servirdo como base para aprendizados. Negociacdo tem tudo a ver com vendas e, ao contrario do que algumas pessoas pensam, nao € preciso
nascer com esse dom para se dar bem na area. Essa é uma habilidade que pode ser aprimorada ao longo da vida. E negociando que o Key Account e o cliente vdo chegar a acordos que sejam favoraveis para as duas partes — afinal, se isso ndo acontecer, é pouco provavel que a parceria se mantenha! O bom relacionamento interpessoal é uma
habilidade fundamental para o Key Account, ja que esse profissional estd sempre lidando com outras pessoas — seja o cliente ou colegas do time de vendas. E preciso ter em mente que todas as pessoas envolvidas no negécio tém 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 Administracdo de Empresas se tornem Key Account Managers, esse ndo é o inico caminho para quem deseja seguir essa profissdo. E comum que pessoas de outras areas trabalhem como Key Account.
Comunicagao Social, Engenharia de Producdo, Propaganda e Marketing sdo algumas das formacdes mais comuns. Para se tornar um Key Account, o profissional de vendas precisa de so6lida experiéncia na area e bagagem profissional extensa. Afinal, esse profissional é considerado de nivel sénior entre os executivos de vendas. Para chegar a esse nivel,
é indicado que, além da experiéncia com contas de médio e grande portes, invista em qualificacdo e capacitagdo profissional por meio de treinamentos, especializagoes e cursos que dialogam com vendas, como gestdo, marketing, business, analise de dados etc. Se vocé tem uma empresa ou faz a gestdo da area de vendas e quer saber como contratar
um Key Account, também deve ter em mente as caracteristicas e habilidades descritas neste artigo. Outro ponto importante a ser lembrado é: nao descarte o profissional que nao corresponder a todas as caracteristicas que citamos! Nesse momento, é importante avaliar se as habilidades ou caracteristicas que faltam podem ser desenvolvidas e
aprimoradas com treinamento. Se a resposta for positiva, é possivel que a pessoa se dé bem na area, principalmente se tiver um acompanhamento préximo por parte da lideranca e receber os treinamentos adequados. Na hora de contratar um Key Account, observe ainda se a pessoa € proativa, tem boa apresentacao pessoal, é criativa, se comunica
com clareza, tem bons conhecimentos financeiros e é capaz de conduzir relagoes de forma satisfatoria. O Key Account deve ter um perfil que converse bem com diferentes setores — vendas, pds-vendas e sucesso do cliente! A depender do tamanho e dos objetivos do time de vendas da empresa, pode ser que a contratacdo de um Key Account Manager
nao seja prioridade. Se esse for o caso, é possivel que a equipe ndo tenha ainda um Key Account. Mas, a medida que os negdcios vao se desenvolvendo e a empresa conquista clientes estratégicos, a contratagao do Key Account Manager pode ser muito vantajosa. Além da fidelizacao, que é o principal objetivo do profissional, o Key Account pode trazer
muitos outros beneficios para a empresa de forma geral. Alguns exemplos sdo a diminuicdo da taxa de clientes insatisfeitos, a atracdo de novos clientes e a construcdo de uma imagem de valor sobre a empresa. E entdo, conseguiu entender a importancia de um Key Account Manager dentro do processo de vendas? Continue acessando o nosso blog
para ter acesso a conteudos especializados em vendas e marketing! Até a proxima! A DNA de Vendas é uma das maiores consultorias de vendas para aumento de produtividade e treinamento de vendas do Brasil. Desenvolvemos programas de capacitacédo de equipes de vendas com trilhas customizadas. Com experiéncia em mais de 40 segmentos do
mercado, contribuimos para o aumento das vendas das maiores organizacoes do pais por meio do alinhamento da metodologia dos 4 Pilares de Produtividade de Vendas: Pessoas, Processos, Gestdo e Tecnologia. Temos programas de vendas para cada tipo de negocio, 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? E responsabilidade do Key Account, ele pode atuar em duas
etapas do processo de vendas: no momento da venda em si ou no pds. Neste artigo, vocé vai saber tudo sobre esse profissional — o que faz, quais sao as competéncias e habilidades necessarias 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 negdcios de porte enterprise. Esse cargo tem funcéo altamente estratégica e é considerado de alto nivel, portanto é preciso ter entendimento elevado sobre determinado nicho/cliente. E importante explicarmos o conceito em portugués, o termo significa conta-chave e é usado para indicar aqueles clientes que sdo essenciais para a
empresa. O Key Account de vendas é o profissional que foca os seus esforcos em clientes especificos. Para essas contas, a oferta de produtos e servicos de qualidade nao é suficiente — por isso, o Key Account oferece um tratamento diferenciado para agregar valor a experiéncia do cliente. Sendo assim, esse profissional precisa estudar o mercado e
conhecer profundamente o cliente que atende para que possa oferecer solugoes 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 ndo necessariamente como uma pessoa que esta ali apenas para vender um servico. Por isso, em geral, esse profissional
é especializado em determinado nicho de mercado. Existe o Key Account Manager de tecnologia, de educacgdo, de imobilidrias etc. Pela importancia do seu trabalho, j& que mantém contato direto com clientes importantes e é fundamental na atracdo e construcao de relacionamento, ele deve ter caracteristicas especificas para ser bem-sucedido na
empresa. Conhecga as principais: Deve estar sempre atualizado sobre o mercado e o negécio do cliente, e a melhor forma de fazer isso é a partir da andlise de dados. As decisoes tomadas com base em dados tém muito mais chances de ser acertadas, afinal estamos trabalhando sobre estatisticas. Dessa forma, o profissional precisa ter tomadas de
decisdo assertivas, ja que um erro pode custar milhées de reais em prejuizos ao cliente. Assim como qualquer profissional da drea de vendas, o Key Account deve saber se comunicar bem para transmitir o que é necessario ser feito para o seu cliente. Nesse ponto, podemos dizer também que é necessario trabalhar o seu poder de persuasao, para que
consiga explicar ao cliente sobre o que deseja sem passar a impressao de que estd sendo insistente ou, pior, “chato”. Na area de vendas, é normal ouvir respostas negativas, principalmente nas primeiras abordagens. Um bom profissional ndo desiste nesse ponto e estd sempre motivado a buscar outras formas de persuadir o cliente. O bom Key
Account foca os seus esforgos na resolucédo 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 mudancas. Para ser um bom Key Account, é
preciso ter também algumas habilidades que véo ajudar no desenvolvimento do trabalho. Essas habilidades podem, inclusive, compensar a falta de alguma das caracteristicas essenciais, afinal habilidades podem ser desenvolvidas e aprimoradas. A inteligéncia 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 situacao da melhor forma possivel. A pessoa inteligente emocionalmente sabe lidar com frustracdes de modo que elas nédo atrapalhem o processo de vendas e nao prejudiquem o seu desempenho. Pelo
contrario — elas servirdo como base para aprendizados. Negociagao tem tudo a ver com vendas e, ao contrario do que algumas pessoas pensam, ndo é preciso nascer com esse dom para se dar bem na 4rea. Essa é uma habilidade que pode ser aprimorada ao longo da vida. E negociando que o Key Account e o cliente vdo chegar a acordos que sejam
favoraveis para as duas partes — afinal, se isso ndo acontecer, é pouco provavel que a parceria se mantenha! O bom relacionamento interpessoal é uma habilidade fundamental para o Key Account, j& que esse profissional estd sempre lidando com outras pessoas — seja o cliente ou colegas do time de vendas. E preciso ter em mente que todas as
pessoas envolvidas no negdcio tém o mesmo objetivo, que € 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 Administracdo de Empresas se tornem Key
Account Managers, esse nao € o Unico caminho para quem deseja seguir essa profissdao. E comum que pessoas de outras areas trabalhem como Key Account. Comunicagédo Social, Engenharia de Produgdo, Propaganda e Marketing sdao algumas das formagoes mais comuns. Para se tornar um Key Account, o profissional de vendas precisa de sdlida
experiéncia na area e bagagem profissional extensa. Afinal, esse profissional é considerado de nivel sénior entre os executivos de vendas. Para chegar a esse nivel, é indicado que, além da experiéncia com contas de médio e grande portes, invista em qualificacdo e capacitagdo profissional por meio de treinamentos, especializacées e cursos que
dialogam com vendas, como gestao, marketing, business, andlise de dados etc. Se vocé tem uma empresa ou faz a gestao da area de vendas e quer saber como contratar um Key Account, também deve ter em mente as caracteristicas e habilidades descritas neste artigo. Outro ponto importante a ser lembrado é: nao descarte o profissional que nao
corresponder a todas as caracteristicas que citamos! Nesse momento, é importante avaliar se as habilidades ou caracteristicas que faltam podem ser desenvolvidas e aprimoradas com treinamento. Se a resposta for positiva, é possivel que a pessoa se dé bem na area, principalmente se tiver um acompanhamento préximo por parte da lideranca e
receber os treinamentos adequados. Na hora de contratar um Key Account, observe ainda se a pessoa é proativa, tem boa apresentacao pessoal, é criativa, se comunica com clareza, tem bons conhecimentos financeiros e é capaz de conduzir relagoes de forma satisfatéoria. O Key Account deve ter um perfil que converse bem com diferentes setores —
vendas, pos-vendas e sucesso do cliente! A depender do tamanho e dos objetivos do time de vendas da empresa, pode ser que a contratacdo de um Key Account Manager ndo seja prioridade. Se esse for o caso, € possivel que a equipe ndo tenha ainda um Key Account. Mas, a medida que os negdcios vdo se desenvolvendo e a empresa conquista clientes
estratégicos, a contratacdo do Key Account Manager pode ser muito vantajosa. Além da fidelizagao, que é o principal objetivo do profissional, o Key Account pode trazer muitos outros beneficios para a empresa de forma geral. Alguns exemplos sdo a diminuicédo da taxa de clientes insatisfeitos, a atragdo de novos clientes e a construcao de uma
imagem de valor sobre a empresa. E entao, conseguiu entender a importancia de um Key Account Manager dentro do processo de vendas? Continue acessando o nosso blog para ter acesso a contetdos especializados em vendas e marketing! Até a préxima! A DNA de Vendas é uma das maiores consultorias de vendas para aumento de produtividade e
treinamento de vendas do Brasil. Desenvolvemos programas de capacitacdo de equipes de vendas com trilhas customizadas. Com experiéncia em mais de 40 segmentos do mercado, contribuimos para o aumento das vendas das maiores organizac6es do pais por meio do alinhamento da metodologia dos 4 Pilares de Produtividade de Vendas: Pessoas,
Processos, Gestao e Tecnologia. Temos programas de vendas para cada tipo de negdcio, 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 negécios de
porte enterprise. Esse cargo tem funcdo altamente estratégica e é considerado de alto nivel, portanto é preciso ter entendimento elevado sobre determinado nicho/cliente. Key Account Manager (KAM), ou Gerente de Contas Estratégicas na traducao para portugués, é um profissional que exerce a funcao de identificar e estreitar as relagées 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, ¢ uma conta da empresa que possui uma grande relevancia para o negécio. Em geral, o que estda em jogo € mais do que venda de produto ou prestacdo de servigo. As
key accounts, ou KA, se diferenciam em grande parte pelo nivel de confianca investido na relagdo entre empresa e consumidor. Hoje quem trabalha como Key Account ganha em média um salério 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 as
contas-chave dentro de uma empresa, ou seja, aquelas com maior valor agregado. Saiba Mais! Key Account é um termo que vem da lingua inglesa e tem por traducéo 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 negécios de porte
enterprise. Esse cargo tem funcdo altamente estratégica e é considerado de alto nivel, portanto é preciso ter entendimento elevado sobre determinado nicho/cliente. Vendedor key account é aquele que trabalha na gestdo 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 tradugdo para o portugués, tem a fungédo de fazer a conexdo 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 comecam cambalear, como se o efeito fosse uma bebedeira psicodélica. Sentem descoordenados, andam em camera lenta e ouve sons distorcidos. Veja as seis principais habilidades necessarias para um
gerente de contas ser bem-sucedido.Comunicacao. A habilidade mais importante é a comunicacao. ... Conhecimentos da empresa e do cliente. ... Perspectiva estratégica. ... Lideranca. ... Negociacao qualificada. ... Vendas baseadas em valor. Trata-se de um profissional com experiéncia na area de negdcios 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 salario 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 facil observar que alguns sao 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 més. O AWS Key
Management Service (AWS KMS) é um servigo gerenciado que facilita a criacdo e o controle de chaves criptograficas usadas para proteger os dados. Key account (KA) é o termo utilizado para representar contas estrategicamente valiosas para uma empresa. Nos ultimos tempos, a identificacao e a gestdao de KA tem se tornado fundamental para as
organizacgodes, ja que a retencdo desses clientes pode impactar significativamente os objetivos de um negécio. A ketamina ou cetamina, também conhecida como Special K, é um anestésico geral utilizado em procedimentos cirurgicos, entretanto é usada por algumas pessoas como uma droga recreativa, devido aos efeitos alucindégenos que ela causa,
proporcionando ao usuéario a sensacdo de estar fora do seu corpo. Quanto tempo dura o efeito do Key? A duracdo 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 administracdo. A droga foi desenvolvida em 1960 como um anestésico, mas o
uso foi descontinuado por causa das reacbes adversas. Em 1980, a sua administracdo foi testada como sonifero e como complemento para o desenvolvimento de forca muscular, mas ela foi proibida. O Key Account Manager é um cargo que desempenha um papel-chave em estabelecer uma relagdo de confianca com os principais clientes de uma
empresa, visto que a satisfacdo deles é o foco desse profissional. Sua funcdo é fundamental para o sucesso do negécio. No cargo de Key Account Manager se inicia ganhando R$ 6.455,00 de salario 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 formacgédo mais comum é de Graduagdo em
Administracdo de Empresas. A funcdao 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 solugdes para elas. No cargo de Vendedor Key Account se inicia ganhando R$
3.593,00 de salério 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 formagao mais comum é de Graduacao em Administracdo de Empresas. Qual é o salario de Junior key account manager? O salario 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 més. A remuneracao variavel do cargo de Senior Key Account Manager; Key Account Manager nessa localizacao (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 expressao Key Account é
amplamente utilizada no mundo dos negdcios para se referir a clientes estratégicos e de grande importancia para uma empresa. Também conhecidos como clientes-chave, esses sdo os clientes que possuem um alto potencial de gerar receita e impactar diretamente nos resultados da organizagéo. Caracteristicas 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 tém uma relagao de longo prazo com a empresa, o que implica em uma maior fidelidade e confianca no fornecedor. Outra caracteristica importante de uma Key Account é o
seu poder de negociagdo. Esses clientes tém uma posicao privilegiada no mercado e, muitas vezes, possuem uma influéncia consideravel sobre o setor em que atuam. Por isso, é fundamental que a empresa fornecedora esteja preparada para atender as demandas e expectativas desses clientes de forma diferenciada. A importancia da Gestdo de Key
Accounts A gestdo de Key Accounts é fundamental para o sucesso de uma empresa, pois esses clientes representam uma parcela significativa do faturamento e podem ser responsaveis por impulsionar o crescimento e a lucratividade do negdcio. Por isso, é essencial que a empresa tenha uma estratégia especifica para atender e satisfazer as
necessidades desses clientes de forma personalizada. Uma boa gestdo de Key Accounts envolve o estabelecimento de um relacionamento préximo e de confianca com esses clientes, além de um acompanhamento constante das suas demandas e expectativas. E preciso entender as necessidades especificas de cada Key Account e oferecer solucdes
personalizadas que agreguem valor ao seu negdcio. Beneficios de ter Key Accounts Ter Key Accounts traz uma série de beneficios para uma empresa. Além de representarem uma fonte de receita estavel e de alto valor, esses clientes também podem ser uma fonte de referéncias e recomendacdes para novos negdcios. Uma Key Account satisfeita tende
a falar bem da empresa e indica-la para outros potenciais clientes, o que pode gerar novas oportunidades de vendas. Além disso, a relagdo de longo prazo com uma Key Account permite que a empresa fornecedora conheca melhor o mercado em que atua e identifique tendéncias e oportunidades de negdcio. 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 gestao de Key Accounts Para garantir uma gestao eficiente de Key Accounts, é importante adotar algumas estratégias especificas. Uma delas é a segmentacao dos clientes, identificando quais sao as
Key Accounts e quais sdo os critérios utilizados para essa classificacdo. Isso permite que a empresa direcione seus esforgos e recursos de forma mais assertiva. Outra estratégia importante é o desenvolvimento de um plano de acdo personalizado para cada Key Account. Esse plano deve levar em consideracao as necessidades e expectativas especificas
de cada cliente, bem como os objetivos da empresa fornecedora. E importante estabelecer metas claras e mensuraveis, além de definir as agdes necessarias para alcancéa-las. Desafios na gestdo de Key Accounts A gestdo de Key Accounts também apresenta alguns desafios que precisam ser superados. Um dos principais desafios é a concorréncia
acirrada. Como as Key Accounts sao clientes estratégicos, é natural que outras empresas também estejam interessadas em conquista-los. Por isso, é fundamental que a empresa fornecedora esteja sempre atenta e ofereca um diferencial competitivo para manter a preferéncia desses clientes. Outro desafio € a complexidade das negociacdes com Key
Accounts. Esses clientes geralmente possuem uma estrutura organizacional mais complexa e exigem um nivel de atendimento e suporte diferenciado. E preciso ter uma equipe preparada e capacitada para lidar com as demandas desses clientes, garantindo um atendimento de qualidade e uma experiéncia positiva. Conclusdao Em resumo, uma Key
Account é um cliente estratégico e de grande importancia para uma empresa. A gestao eficiente desses clientes é fundamental para o sucesso do negocio, pois eles representam uma fonte de receita estavel e podem contribuir para o crescimento e a lucratividade da empresa. Para isso, é necessario adotar estratégias especificas e superar os desafios
inerentes a gestao de Key Accounts. Pontos principais do artigo: Key accounts ou contas-chave sdo clientes altamente estratégicos para um negdcio, ou seja, aqueles que trazem mais lucro, tém maior influéncia no mercado ou mantém um relacionamento mais préximo; Ja o Key Account Manager, ou vendedor key account, € um gerente responsavel
por cuidar dessas contas-chave e trabalhar na aquisicdo de novas contas com as mesmas caracteristicas; De acordo com o Vagas.com, um Key Account Manager ganha, em média, R$ 9.367,00 no Brasil. Vocé sabe o que é key account? Quando estamos comegando um negdcio, toda venda fechada e cada cliente adquirido sdo uma grande vitéria. A
medida que a empresa cresce, tudo muda. Claro, todos os clientes ainda sao importantes, mas comecam a aparecer alguns excepcionais. Geralmente, trata-se de consumidores que tém grande influéncia no mercado ou que geram mais receita recorrente e colaboram com a saude financeira da empresa. O fato é: quanto mais um cliente paga, mais ele
vai exigir do seu servico, produto e atendimento. Por isso, para empresas que desejam realmente conquistar um patamar escaldvel e atingir o sucesso, é essencial ter uma estratégia especifica para gerenciar essas grandes contas. Uma das formas de fazer isso, é usando o key account. Por isso, se vocé quer saber mais sobre o assunto, continue a
leitura do artigo de hoje! Key account é uma expressao que vem do inglés e, em traducao literal, significa conta-chave. Basicamente, as key accounts ou contas-chave sao aquelas que sdo estratégicas para o negocio de alguma forma. Em outras palavras, aqueles clientes que sao considerados mais especiais e que sempre estao no radar dos gestores.
Um cliente pode ser considerado um key account por diversos motivos, como: Nome e/ou influéncia no mercado; Fonte de indicagdes importantes; Grande geracdo de receita; Importancia por fatores relacionais. Essas sdao apenas algumas das possibilidades. Mas, que tal um exemplo? Suponhamos que vocé tenha uma loja virtual de artigos de
papelaria. Entdo, uma professora vira sua cliente e sempre compra em grandes quantidades para uso proprio 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 ¢ uma expressao que vem do inglés. Uma traducdo de Key Account
Manager seria “gerente de contas-chave”, mas esse profissional também é chamado de vendedor key account. A medida que a empresa cresce, torna-se mais dificil gerenciar o negécio, pensar no produto, no site, na experiéncia do cliente e nos outros muitos fatores que fazem parte do empreendedorismo. Pensando nesse cenério, surge o Key Account
Manager, que nao soé tera o papel de gerir o relacionamento com os clientes mais estratégicos em nome da empresa, mas também trabalhar na aquisicdo de novos clientes influentes. De acordo com o Vagas.com, um Key Account Manager ganha, em média, R$ 9.367,00 no Brasil. O saladrio comeca 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 experiéncia, maior o saldrio nessa posi¢do. A maioria dos profissionais que atuam como Key Account Manager sao graduados em Administracao de Empresa, seguidos pelo curso de Administragao e, em terceiro lugar, os Graduados em Comunicagao Social. Para se tornar
um Key Account Manager, o recomendado € iniciar no setor comercial. Normalmente, quem estd 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 vocé quer se especializar nessa area, também pode fazer cursos gratuitos de Key
Account Management. Duas opg¢des sdo o curso online gratis do iEstudar, com carga horaria de 60 horas, e o curso online gratis da Complementar, com carga horaria de 50 horas. Agora que vocé ja sabe o que é uma key account e o que representa esse cargo no comércio, vamos entender quais sdo os objetivos do profissional da area. Confira:
Manutencao de relacionamento com clientes-chave Com certeza, esse € o ponto principal: fazer a gestao do relacionamento com clientes-chave. Muitas pessoas podem interpretar isso como apenas fazer uma boa venda e ponto final. No entanto, é exatamente ai que o trabalho estd apenas comecando. Transformar clientes em parceiros é um dos
grandes desafios dos Key Accounts Managers. Participar ativamente da estratégia comercial Como vocé pode imaginar, key accounts managers sao 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 satisfacao e trazendo inovacao. Eles serdo constantemente consultados acerca da estratégia e precisardo apresentar bons resultados quanto a isso. Prospeccédo de clientes semelhantes ou maiores Vendedor, mesmo em cargos mais altos, nunca deixa de vender. Sim, essa sempre serd a principal
funcdo de um Key Account Manager. Por mais que vocé consiga manter bons relacionamentos com clientes ja existentes, uma empresa precisa prosperar para sobreviver e se vocé nao contribui com isso, nao estara fazendo seu papel corretamente. Para atingir esses objetivos, um Key Account Manager deve contar com competéncias especificas e,
para voceé ficar por dentro de tudo, vamos te contar agora quais sdo elas. Veja abaixo: Competéncia comunicacional N&do é sem razao que a terceira graduacao mais usada pelos Key Account Managers é a comunicacao social. Saber se comunicar de forma clara e harmonica é essencial para criar bons relacionamentos, principalmente no ambiente de
trabalho e com os clientes. Saber técnicas de negociacdo Lembra que dissemos que vocé ainda vai precisar vender para prosperar nesse ramo? Pois bem, é exatamente aqui que as técnicas de negociagdo vém a calhar. Existem clientes que podem representar um grande salto para a sua empresa, mas que sao muito dificeis de convencer ou de chegar
a um acordo. Conhecendo as melhores técnicas de negociacdo e persuasao, vocé conseguira encontrar um lugar que seja vantajoso para ambos os lados. Ser resiliente e paciente Como ja mencionamos, alguns clientes podem (e vao) ser muito dificeis. Definitivamente, ndo sera para qualquer um lidar com eles, mas vocé terd que dar o seu melhor.
Muitas vezes uma negociagdo pode se estender por meses e atingir muitos altos e baixos e, nessas situagoes, vocé vai precisar ser bastante resiliente e paciente. Caso vocé nao tenha essa competéncia, provavelmente vai acabar perdendo bons negdcios por causa disso. Ser confiante e fazer bem sua pesquisa Ser confiante e fazer bem sua pesquisa é
nao s6 uma competéncia 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 caracteristicas dos produtos, ndo saber falar os precos e nem sobre os meios de pagamento? O KAM (Key Account Management) é uma técnica ja conhecida e
muito utilizada nas empresas e, para definir as contas-chave, comumente é usado o método da analise de Pareto. Por exemplo, a “Anélise de Pareto” é uma ferramenta de tomada de decisdo usada para comparar e corrigir problemas estrategicamente. Ele usa o principio de Pareto, também conhecido como regra 80/20 — em homenagem ao
economista italiano Vilfredo Pareto. Ele descobriu que muitos fenémenos ou tendéncias seguem a regra 80/20. A regra 80/20 pode ser usada para selecionar estrategicamente os problemas em uma empresa para consertar que resultardo em maior impacto. Pode ajudar a estimular o pensamento criativo e o pensamento organizado em torno da
inovacdo empresarial ou da solugédo de problemas. Uma observagdo importante é que a regra 80/20 é uma regra pratica conveniente, ndo uma proporgéo ou lei exata. Ou seja, definir quais sdo seus clientes-chave ndo é um processo que conta com um passo a passo definido e muito menos com uma férmula méagica. Aqui, o essencial é reunir seus
melhores colaboradores e fazer com que eles estejam habituados com a andlise de Pareto, para depois aplicd-la. Vocé pode se basear nos topicos que citamos que caracterizam uma conta-chave como influéncia no mercado, geragao de receita etc. Como voceé viu, a estratégia key account é essencial dentro das empresas, ao mesmo passo que é uma
posicao desafiadora e que exige diversas habilidades para saber lidar com os desafios da profissao. Nesse sentido, esperamos que o texto de hoje tenha conseguido responder suas principais duvidas sobre o tema. Aproveitando que esta aqui, ja pensou em comecar a vender pela internet? Nossa plataforma é intuitiva e profissional, sendo a nimero um
do e-commerce na América Latina. Ao criar uma loja virtual gratuita com a Nuvemshop, vocé podera alcangar milhares de novos clientes online. Esperamos por vocé! Em um cenario empresarial cada vez mais competitivo, em que reter um ou outro clientes-chave pode ser a diferenca entre o sucesso ou o fracasso, saber identificar e gerenciar suas
contas mais importantes ndo é apenas uma habilidade - é uma necessidade. As key accounts, ou contas-chave, sao aqueles clientes estratégicos que trazem um volume significativo de negdcios e que, por sua importancia, requerem um nivel de atencao e cuidado diferenciado. Neste universo, o key account management (KAM) surge como uma bussola
para navegar nas aguas muitas vezes turbulentas do gerenciamento de relacionamentos de alto valor. Neste artigo, iremos explorar as melhores praticas, dicas e estratégias para identificar suas key accounts e aplicar uma gestao de contas que realmente faca a diferenca no seu negdcio. O termo inglés “key account” ja foi consagrado no meio
corporativo no Brasil e em outros paises do mundo. De um modo simples, podemos traduzir “key accounts” por “contas-chaves”. Esse conceito se refere as contas ou clientes que sao mais estratégicas a uma empresa. Por isso, sdo chamadas de “chave”, porque hé algo nesses clientes que os tornam diferentes e especiais em relacdo aos demais. O
profissional que se dedica a gestdo especializada dessas contas, portanto, é o gerente de contas-chaves. Ou, como é mais comum, o “key account manager”. Este profissional é responsavel pelo key account management (ou “KAM”). Nessa parte do artigo, vamos discutir mais a fundo esses dois conceitos tdo importantes para as empresas de hoje em
dia. Mas afinal, o que sdo key accounts? Key accounts sao muito mais do que simples clientes; sdo verdadeiros parceiros de negdcios. Possuir contas-chaves ou key account é essencial para a estabilidade e crescimento da empresa. As key accounts sdo as jéias da coroa no portfélio de qualquer empresa. Muito além de meros nimeros em um relatério
de vendas, elas representam os clientes mais valiosos — aqueles que tém o poder de influenciar diretamente a satide e o sucesso do seu negécio. Na maioria dos casos, key accounts significam aquelas contas que contribuem com uma porgéo significativa da receita da empresa. Porém, sua definicdo se estende para incluir sua importancia estratégica,
seu potencial de crescimento e, muitas vezes, a complexidade das solugcdes que exigem. Key accounts podem variar de grandes corporacgées a parceiros de canal e até mesmo clientes individuais de alto valor. Em termos concretos, sdo as entidades que compram regularmente em grandes volumes, negociam contratos de longo prazo, ou tém um peso
consideravel em seu nicho de mercado. O tratamento especial que as key accounts recebem é justificado pelo seu impacto nas operagoes e na estratégia a longo prazo da sua empresa. A gestdo de contas-chaves descreve as ferramentas, processos de venda e taticas que vocé pode usar para reter e maximizar o valor dos seus clientes mais importantes
e estratégicos. Todas as boas estratégias de key account management tém como objetivo criar e manter parcerias mutuamente benéficas que ajudem todas as partes envolvidas a sustentar ou aumentar lucros. A gestdo dessas contas-chave envolve um entendimento profundo das necessidades e expectativas desses clientes, com um olhar atento as
oportunidades de fortalecimento e expansao desta parceria. Os profissionais responsaveis pela gestdo de contas-chave sdo os key account managers ou, em bom portugués, os gerentes de contas estratégicas. O melhor key account manager é quem sabe ndo somente atender mas antecipar demandas, trabalhar em conjunto para criar solugées
customizadas e garantir uma comunicacdo fluida e eficaz. Mais do que fornecedores, para essas key accounts, vocé se torna um parceiro estratégico. A implementacao de uma estratégia de key accounts eficaz pode significar a diferenca entre um crescimento exponencial e a estagnagdo das oportunidades. Seja vocé um gestor de pequenas, médias ou
grandes empresas, entender os contornos e as nuances do key account management € um passo fundamental para assegurar que vocé nao apenas conquiste essas contas importantes, mas que as mantenha e faca com que elas prosperem ao longo do tempo. Em 2018, a empresa farmacéutica Sanofi UK fechou uma parceria com a Rubica para mudar
como atendia as necessidades de suas key accounts. Com um claro entendimento dos key accounts e sua importancia, a empresa pode rever suas prioridades, envolver-se com clientes-chave e, em dltima andlise, mudar seu servico para melhor. O gerente nacional de vendas da Sanofi descreveu o impacto: A Sanofi observou o crescimento da satisfacao
do cliente e um aumento na renda anual de £6 milhdes. Mais da metade (62%) de seus clientes afirmou que notou uma diferenca positiva na forma como a empresa interagia com eles em comparacao a 2017. Até aqui, o conceito de conta-chave ou key account ja esta claro. Mas como uma key account se parece? Se esta é a primeira vez que vocé esta
tendo contato com esse termo de vendas, entdo 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 vocé 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 negdécio, ajudando a crescer sua base de clientesDando credibilidade a sua marca (por exemplo, eles sdo um nome de alto perfil na sua indudstria e os ter em seu portfélio de clientes serve como uma verdadeira chancela a sua
empresa no seu mercado) Vocé 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 terd um peso extra em seu portfélio e pode ser considerado uma key account. As vezes, key accounts podem ser os clientes com os quais é mais facil de
trabalhar, j& que estes consomem menos recursos. No geral, uma conta-chave é um cliente especial, seja pela sua participacao na renda da empresa, pela sua importancia estratégica ou por qualquer motivo que seja chave para o seu negocio. Portanto, as key accounts sao aqueles que vocé quer ou precisa reter, dai a necessidade de um plano de
gestdo dessas contas-chave. No contexto dos negdcios modernos, no qual a personalizagdo e o valor agregado sdo diferenciais de mercado, as key accounts surgem como um pilar que sustenta ndo apenas as vendas, mas também a inovagdo e o desenvolvimento de novos produtos ou servigos. Com um mercado cada vez mais saturado e clientes mais
exigentes, as empresas que souberem gerenciar suas key accounts com maestria terdo uma enorme vantagem competitiva. Assim, a importancia de uma estratégia de key accounts bem delineada é indiscutivel. Ter contratos prolongados, parcerias estratégicas e uma receita previsivel dessas contas fortes, possibilita planejar o futuro da empresa com
mais seguranca e confianga. As key accounts sdo, portanto, pecas-chave nesse quebra-cabeca empresarial que é a consolidacao e expansao no mercado. Ao entendé-las e cuidar delas, vocé coloca sua empresa em um patamar superior de competitividade e robustez. Key accounts exigem uma gestdo especializada por um ou dois dos seguintes motivos:
Eles geralmente tém necessidades mais complexas. Eles exigem mais atencao, entendimento e habilidade dos gestores de contas e vendedores, e justificam essa maior exigéncia pelo seu valor.As ramificagdes de perder um cliente de alto valor sao maiores. Como resultado, as empresas devem ter um cuidado extra para manter esses relacionamentos.
Considere este exemplo hipotético: Vocé tem um cliente que representa 40% da sua receita. A empresa opera globalmente em um setor de nicho. Para continuar atendendo as necessidades deste cliente, seu key account manager deve: Participar de reunides semanais em varios fusos horariosEntender detalhadamente os produtos especializados da
empresaAcompanhar as tendéncias da industriaManter relacionamentos com diversos tomadores de decisdo Caso este cliente saia, sua receita cairia significativamente até que sua equipe de vendas feche um negdcio de tamanho similar. Em contraste, outro cliente representa 5% da sua receita e opera localmente em um campo acessivel e
mainstream. Para manter esse cliente satisfeito, seu key account manager deve: Participar de reunides trimestraisTer um entendimento basico de um produtoComunicar-se de forma infrequente através de um tnico ponto de contato Se este cliente de menor valor encerra a parceria, seu negdcio pode absorver esta perda até que a equipe de vendas
feche um negodcio comparavel. Alocar o mesmo key account manager com o mesmo nivel de habilidade, recursos e estratégia para ambos os clientes cria um desequilibrio problematico. Um cliente néo recebe o nivel de servico que espera enquanto o outro tem acesso a atengdo e recursos que nao precisa. E muito mais eficaz, eficiente e sustentavel
alocar diferentes recursos para esses clientes, dai a necessidade de um plano de key accounts. Leia mais sobre plano de vendas em nosso blog. Utilizar a gestdo estratégica de contas para manter relagoes fortes com clientes de alto valor ajuda o seu negdcio a: Aumentar as taxas de retencao de clientes. Clientes satisfeitos tém mais probabilidade de
permanecer leais. Isso alivia a pressao sobre suas equipes de vendas e marketing para gerar novos leads. Em vez disso, eles podem se concentrar nas oportunidades mais rentaveis. Impulsionar o valor do ciclo de vida do cliente (CLV). Clientes leais gastam mais durante periodos mais longos, tornando-os mais lucrativos para o seu negoécio. Reduzir os
custos de marketing. A satisfacdo do cliente leva a defesa da marca. Key customers recomendando o seu negdcio para outros ajudardao vocé a crescer sua audiéncia. Assim como uma gestao eficaz de key account pode ajudar o seu negdcio, uma abordagem descuidada pode fazer com que vocé desperdice recursos e coloque em risco relagoes
importantes. E por isso que vocé precisa de uma estratégia sélida de gestdo de key accounts. Embora todos os clientes sejam unicos, estabelecer key accounts para o sucesso geralmente envolve as mesmas acgoes de alto nivel. Use o guia a seguir como um roteiro para entender e superar as necessidades de seus clientes VIP. Para atender as
necessidades de seus key accounts, vocé precisara entender quem eles sao e o que valorizam. Comece anotando tudo o que vocé ja sabe sobre o cliente. Use software de gestdo de relacionamento com o cliente (CRM) como um banco de dados centralizado e facilmente acessivel para sua equipe, tanto agora quanto a medida que seu relacionamento
cresce. Por exemplo, o Pipedrive ajuda vocé a acompanhar todas as organizagoes de contato: Caso contrario, um bloco de notas ou um aplicativo de anotagoes fard o trabalho. Considere o Google Docs ou o Evernote. Inclua as seguintes informac¢des: Tamanho do negdciolndustrial.ocalizagdoHistérico (inclua uma linha do tempo dos marcos, se
possivel)Principais concorrentes Use perfis de midia social (especialmente LinkedIn) para preencher quaisquer lacunas béasicas. Em seguida, expanda seu perfil com detalhes de conversas e quaisquer dados do cliente que vocé possa obter do cliente ou de uma terceira parte confidvel. Leva tempo para construir um quadro claro e preciso (o processo é
continuo), mas isso ajudard vocé a personalizar seu servico as necessidades do cliente. E essa personalizacdo que faz os key accounts se sentirem importantes. Liste as necessidades mais urgentes do cliente usando uma combinacéo de conversas passadas de vendas e comunicacao atual. Elas virdo em duas formas: Necessidades basicas de produto ou
servigo. Por exemplo, usuarios do Pipedrive geralmente querem uma maneira melhor de organizar dados de contato.Necessidades gerais da relacdo comprador-vendedor. Isso inclui os niveis necessarios de suporte e comunicacdao. Aprofunde-se olhando para os pontos de dor e desafios por tras dessas necessidades. Isso ajudara vocé a fazer
recomendacoes personalizadas cedo e durante todo o seu relacionamento. Por exemplo, se vocé vende software de gerenciamento de projetos e o cliente pergunta sobre a funcionalidade mdvel, descubra o porqué. Se é porque eles planejam construir uma equipe de marketing totalmente remota, pense em como seu produto apoiara essa transicao. O
armazenamento de dados em nuvem seria, sem duvida, um ponto de venda nesse cenario. Talvez o cliente espere um contato didrio como parte do seu relacionamento. Eles podem ter sido prejudicados por uma comunicacgéao deficiente ou seu produto esta evoluindo rapidamente e eles estdo em busca de suporte pratico. Quando vocé entende o que o
publico-alvo de um cliente quer, vocé pode fazer mais para ajudar esse cliente a se destacar. Vocé precisara de cooperacao do seu principal contato, mas aprofundar-se em buyer personas e perfis de cliente ideal (ICPs) ajudara vocé a entender o que seu cliente esta tentando alcancar. Digamos que o cliente tipico deles regularmente precise de
suporte e prefira comunicacao assincrona. Vocé pode enfatizar a fungédo de chatbot do seu software e explicar como o cliente poderia usa-la para enriquecer seus relacionamentos. Vocé também pode aprender sobre o publico de um cliente através de interacdes publicas de midia social e avaliacoes. Veja esta avaliacao online da ferramenta de geragéo



de leads Outgrow: Como muitas outras avaliagcbes do Outgrow, mostra que o cliente valoriza suporte rapido e util. Se Outgrow fosse seu cliente, vocé poderia considerar o que seu produto faz que os ajuda a entregar isso. Entre as principais dificuldades enfrentadas na gestao de contas, estd a necessidade de uma atencdo diferenciada na gestdo de key
accounts, pois requer um pensamento cuidadoso sobre a dindmica e os envolvidos no relacionamento cliente-empresa. Na gestao de key account, é preciso definir com mais cuidado quem estara envolvido no relacionamento com os clientes chave. Key account managers devem: Ter mais experiéncia. Eles sabem como atender a altas expectativas e
lidar com a pressao de serem responsaveis por contratos grandes e criticos para o negécio.Ter especializagées. Eles entendem certas industrias em mais detalhes, permitindo que sejam mais atenciosos com clientes desses campos. Por exemplo, eles podem ter contatos uteis que poderiam agregar valor a um negoécio.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 cuidard de 1-5. Dessa maneira, eles podem passar mais tempo imersos nos negadcios de seus clientes. Se vocé ndo tem key account managers formalmente designados (poucas pequenas empresas tém), considere quem na
sua organizacao se encaixa melhor nos critérios acima. Apresente-os ao cliente o mais cedo possivel para garantir uma conexdo. Uma vez que vocé mapeou as necessidades e expectativas de seu cliente chave, planeje como vocé vai atendé-las. Naturalmente, as funcionalidades do seu produto fardo grande parte do trabalho. Digamos que vocé venda
seguros. A cobertura por si s6 ajuda o cliente a minimizar riscos e a manter a conformidade. Como resultado, eles podem se concentrar em oferecer um 6timo servico e aumentar o lucro. No entanto, agregar valor separa vocé de concorrentes com produtos similares. Aumentar os classicos adicionais de valor é uma 6tima maneira de fazer os key
accounts se sentirem importantes, entdo pense no que vocé tem a oferecer a partir do seguinte: SuporteSegurancaAtualizacdes 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, ofereca um pacote de
suporte premium com tempos de resposta mais curtos. Se eles lidam com muitas informacgoes sensiveis, implemente medidas de seguranca extra. A chave do sucesso estd em conseguir transformar a estratégia que vocé construiu para impressionar em agoes concretas e compromissos claros. Imagine que vocé promete recompensas para clientes fiéis
sem detalhar como sera essa dindmica. O cliente pode esperar um desconto na renovacgao da assinatura apods o primeiro ano, mas, em vez disso, recebe um acesso gratuito a um novo recurso. Vocé pode considerar que cumpriu o prometido, mas a percepgao do cliente pode ser outra. Por isso, é necessario explicar exatamente o que a sua key account
deve esperar em cada estdgio de um relacionamento a longo prazo, evitando surpresas desagradaveis e decepgoes. Melhor ainda é oferecer uma variedade de recompensas que eles possam escolher antecipadamente, permitindo customizar sua experiéncia com a marca. Faz parte dos seus esforcos estabelecer padrdes para os niveis basicos de
servico. Garantir que e-mails serao respondidos em um prazo especifico, por exemplo, adiciona valor ao atendimento. Se o padrao geral é de 24 horas, considere diminui-lo para 12 horas para os clientes mais importantes. Esses compromissos podem ser formalizados com a criacdo de um acordo de nivel de servigo (SLA), um documento que define as
meétricas de avaliagao de servicos e as correcoes ou penalidades apliciveis caso os padroes estabelecidos ndo sejam cumpridos. Antes de embarcar totalmente em seu novo relacionamento com o cliente, retina-se com seu principal contato para resumir seus planos. Certifique-se de que vocés dois estdo na mesma pagina sobre a jornada que terao pela
frente e ofereca para responder a quaisquer perguntas antes de se comprometerem a avangar. Mesmo que nao haja muito a dizer nesta fase, o gesto mostrarad que vocé valoriza os pensamentos e a felicidade deles - estabelece um tom positivo e colaborativo. Prepare-se para oferecer um tratamento diferenciado aos key accounts, ja que estes proprios
clientes podem espera-lo. Embora seja fundamental estabelecer expectativas reciprocas claramente definidas em contratos ou SLAs, é comum que seu cliente apresente demandas extras ao longo do processo de venda. Solicitacdes 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 ndo venham a prejudicar outras contas ou a estabilidade da sua empresa. O segredo esta em manter-se acessivel e ser o mais prestativo possivel, sem desequilibrar as operagoes do seu negécio. O negécio do seu cliente evolui
como qualquer outro. Leve em conta o crescimento deles e outras mudangcas, revisitando sua estratégia de gestdo de key account trimestralmente (ou com mais frequéncia, se isso lhes convier). Por exemplo, se seu principal contato deixa o negocio, reserve um tempo para entender como seu substituto prefere trabalhar e se comunicar. Se vocé
continuar exatamente como antes e o seu novo contato ndo apreciar suas interagoes, isso pode estressar o relacionamento. Além disso, esteja ciente de mudancgas no seu negocio que possam impactar o cliente. Se vocé estd mudando para uma nova ferramenta de gestdo de projetos, considere o que mudara para o cliente. Eles podem perder ou ganhar
acesso a relatérios uteis, por exemplo. Garantir que seu key account esteja consistentemente feliz e que o relacionamento seja sempre mutuamente benéfico contribuira para a confianca e a lealdade. Dominar o processo de gestdo de key account leva tempo. Nosso passo a passo ajudara e vocé aprendera com cada relacionamento com o cliente. O
modelo de estratégia de gestao de key account abaixo é um resumo dos passos que acabamos de explorar. Use-o como um guia rapido ou checklist para manter seus clientes mais valiosos satisfeitos. Construa um perfil e expanda-o com pesquisaMapeie as necessidades do seu clienteEntenda o publico-alvo do clienteAtribua o membro de equipe mais
adequadoTrace sua estratégia para impressionarTransforme seus objetivos e adicionais em agoes e compromissosAlinhe-se com o seu cliente e comprometam-se a crescer juntosAproveite todas as oportunidades para impressionarRefine sua abordagem trimestralmente A pressao de gerenciar relacionamentos importantes ainda pode ser assustadora,
especialmente pela primeira vez. Aqui estdo trés dicas para ajuda-lo a gerenciar clientes de alto valor de forma eficaz, seja vocé um iniciante ou alguém mais avancado na sua jornada. 1. Use dados para identificar seus key accounts A definicao de key account é ligeiramente aberta a interpretacdo. Somente vocé saberd o que é mais valioso para o seu
negdcio. No entanto, dados de vendas podem ajuda-lo a decidir. Se vocé estd 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 negdcio pode esperar de seu relacionamento com um tnico cliente.Valor do contrato anual (ACV).
Uma medida de quanto um contrato de cliente continuo vale, médio e normalizado por um ano. Se vocé esta focando na lealdade, meca a importancia dos clientes usando a frequéncia de compra deles ou a data de sua primeira compra. Além de atender todos os padroes que vocé estabeleceu, procure oportunidades para fazer gestos tuteis. Dedicar
tempo e esforco extras aos clientes chave os encoraja a: Permanecer leais. Clientes felizes ndo tém razao para ir a outro lugar. Reté-los aumentara seu CLV médio.Defender sua marca. Clientes felizes recomendam seus servigos a outros. Ao fazer isso, eles estdo comercializando seu negdcio gratuitamente.Ser mais flexiveis. Clientes felizes geralmente
sdo mais compreensivos. Clientes chave satisfeitos tém mais probabilidade de entender problemas inevitaveis como quedas de sistema e doencgas de funcionarios do que clientes com sentimento um pouco neutro. Gestos uteis de todos os tamanhos podem impressionar key accounts. Pode ser algo tdo simples quanto uma recomendacéao de produto
personalizada ou uma apresentacao a um contato valioso. A menos que vocé dé a atengdo necessaria a cada cliente, sua taxa de churn aumentara. Isso é tdo verdade para um cliente que representa 5% da sua receita quanto para um que representa 50%. Vocé 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 lagos. Por exemplo: Clientes insatisfeitos escrevem avaliagdes negativas. Isso afetara sua reputacao e tornara mais dificil encontrar novos negécios.Alta rotatividade coloca estresse sobre os lideres de vendas.Fechar constantemente novos negoécios a medida que sua reputacao decai é uma tarefa
quase impossivel. E mais sustentavel manter os clientes felizes.Relacionamentos de curto prazo sdo mais dificeis de manter. O estdgio inicial de qualquer novo relacionamento comercial é uma experiéncia dificil para ambas as partes. Manter os clientes felizes é mais facil quando vocé tem tempo para se conectar com seus contatos e entender os
produtos que eles vendem. Vocé nunca chegara tao longe se continuar negligenciando clientes “pequenos”. Em outras palavras, lembre-se que a importancia de um cliente ndo diminui o valor de outro para o seu negdécio. Ao perfilhar seu cliente, definir expectativas e planejar sua estratégia, vocé pode preparar qualquer relacionamento comercial
importante para o sucesso. Um roteiro pronto ajudara vocé a marcar todas as caixas importantes e mais quando forjar novas parcerias. Apenas lembre-se de que cada key account é tnico. Use o que vocé aprende de cada relacionamento para ajustar seu programa de gestdo de key account e obter os melhores resultados. Essa é, de longe, a melhor
maneira de otimizar o crescimento da receita.



