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Beyond
knowledge

Key Account Management

O desenvolvimento de relacdes estratégicas na gestao de clientes-chave
L | B2 Hibrido (presencial ou online)

Duracao : 2 dias (14 horas) Referéncia : 309
Preco : 1.220,00 € + IVA

Intra empresa : (desde) 4.330,00 € + IVA

Um cliente estratégico mal-acompanhado e mal gerido serd sempre uma presa facil para concorrentes que estejam mais
atentos e preparados.

O Key Account Management (KAM), enquanto modelo estratégico de (re)organizacao comercial, tem como premissa
diferenciar o nivel de servico dado a clientes com maior importancia estratégica, com vista a construcao de aliancas
mais fortes, rentaveis e de longo prazo, permitindo as empresas atingir, sustentadamente, melhores resultados
comerciais e financeiros.

A formacdo Key Account Management foi concebida para ajudar qualquer profissional de vendas a repensar o seu
modelo de abordagem e relacionamento atual e, enquanto gestor de Contas Chave, definir estratégias que Ihe permitam
superar as expectativas crescentes dos seus principais clientes e atingir os resultados esperados pela sua organizagao.

No final da formacao os participantes deverao ser capazes de:

e Enquadrar o Key Account Management na estratégia da sua empresa;

e Segmentar a carteira de Contas Chave para implementar estratégias de abordagem e crescimento;

e Dominar os circuitos de decisdo e os principais atores do Grupo Real de Influéncia e Decisao (GRID) nas suas
Contas Chave;

e Conceber um Account Plan assente numa visao partilhada do futuro;

e Desenhar, a partir de instrumentos de Value Mapping uma Proposta de Valor a medida de cada Cliente Chave;

e Precaver o0s aspetos mais taticos na defesa da rentabilidade junto dessas Contas Chave.

e Responsaveis comerciais, Key Account Managers e comerciais responsaveis por adquirir e gerir contas
estratégicas, quer pela sua dimensdo, potencial e/ou reputacao de mercado.

e Nao aplicavel.



Percurso de aprendizagem
Enquadrar o Key Account Management na estratégia da sua empresa

o Clarificar o propésito do Key Account Management no contexto da estratégia comercial da sua empresa.
e |dentificar as missdes chave, tarefas, atribuicdes e competéncias criticas de um Key Account Manager.
e [nstalar uma cultura de Key Account Management na sua empresa: Condicdes necessarias e recursos criticos.

Segmentar a carteira de Contas Chave para implementar estratégias de abordagem e

crescimento

e Analisar uma carteira de clientes e saber como segmenta-la por Contas Chave e Contas Chave em
Desenvolvimento.

e Utilizar KPI's para qualificar com objetividade a Atratividade dos seus clientes e a sua Posicao Competitiva nesses
clientes.

e Diagnosticar o contexto de mercado de uma Conta Chave e de um Conta Chave em Desenvolvimento para
identificar os seus constrangimentos, obstaculos, recursos e oportunidades.

o Interpretar os sinais e tendéncias de uma Conta Chave para tomar atempadamente decisdes, de investimento ou
desinvestimento, que fortalecam a sua Posicao Competitiva.

Dominar os circuitos de tomada de decisao nas suas Contas Chave

e Aumentar a sua eficicia na fidelizacao de Contas Chave através de relacionamentos rentaveis, estratégicos e
duradouros aprendendo a:
o reconhecer interlocutores relevantes com papéis formais ou informais, nos diferentes processos de tomada de
decisdo em curso;
o realizar uma andlise sécio-dinamica do GRID (Grupo Real de Influéncia e Decisdo): interesses, aliancas e
abordagens possiveis no contexto da Conta Chave;
o clarificar os objetivos pessoais, critérios de preferéncias e motivacdes de compra de cada elemento do GRID;
o construir os 3 Mapas do GRID: Mapa de Contatos, Mapa de Influéncia e o Mapa de Relacionamentos.
e Borboletas, Duetos ou Diamantes? Reforcar a posicao de parceiro preferencial escolhendo o modelo relacional
mais adequado.
e Assegurar o contributo das areas internas para potenciar o relacionamento e o networking no contexto de projetos
em curso nas suas Contas Chave.
e Conquistar maior customer intimacy definindo G.R.0.W'’s para a sua equipa de acompanhamento as Contas
Chave.

Conceber um Account Plan assente numa visao partilhada do futuro

e Conhecer os elementos mais habituais na construcao de um Account Plan.
e Instrumentos de diagndstico, financeiros e de marketing, a considerar na fase de elaboracao de um Account Plan.
e Estimar cenarios de investimento e receita por forma a precaver desvios e minimizar riscos.

Desenhar uma Proposta de Valor a medida para cada Conta Chave

e Convocar os diferentes meios ao dispor de um KAM para construir barreiras a entrada de concorrentes nas suas
Contas Chave.

e |dentificar a Cadeia de Valor das suas Contas Chave e agir sobre a forma como elas percecionam o seu contributo
para essa cadeia.

e O papel da criatividade e inovacdo para aumentar as suas atribuicées centrais de Valor.

e Conceber uma proposta a medida de cada Conta Chave cujo valor seja percecionado e reconhecido pelos seus
principais interlocutores.

e Comunicar de forma persuasiva a sua proposta de Valor aos diferentes responsaveis pela sua aprovacao e
conduzir a negociacao final tendo em conta os blogueios possiveis e as taticas mais utilizadas pelos compradores.



Métodos pedagdgicos

e Breves exposicdes sequidas de exercicios praticos, para apoiar a transferéncia da formacdo para o dia-a-dia do
formando:

e Os formandos sdo convidados a trabalhar sobre um dos seus clientes reais ao longo dos exercicios praticos
individuais;

e Utilizacao de um Case Study de apoio para trabalhos de grupo;

e Utilizacao de um KAM Toolbox com ferramentas em excel para apoiar a construcao do seu Account Plan.

Pontos fortes

e KAM Toolbox com ferramentas em excel para apoiar a construcao do seu Account Plan;
e Os formandos sao convidados a trabalhar sobre um dos seus clientes reais ao longo do Curso.



Datas e locais 2024 - Référence 309

De 17 abr a 18 abr De 16 jul a 17 jul De 5 set a 6 set

De 5 nov a 6 nov
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