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Beyond
knowledge

Key Account Management

0 desenvolvimento de relacdes estratégicas na gestao de clientes-chave
21282 Hibrido (presencial ou online)

@ 2 dias (14 horas) Preco : 900,00 € + IVA Referéncia: 8577
Intra empresa : (desde) 3.700,00 € + IVA

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

Este programa foi concebido para ajudar profissionais com responsabilidades comerciais a repensar o modelo de abordagem e relacionamento
enquanto gestores de clientes estratégicos.

Prevé facilitar a implementacdo de metodologias de gestdo - interna e externa - desses clientes mediante a andlise da dinamica complexa dos seus
ambientes de negdcios bem como criar e implementar Planos de Negdcio para esses clientes (key accounts).

Além disso, vai aprimorar a sua capacidade de gerir com destreza, as relacdes com stakeholders internos e externos, garantindo uma colaboracdo
fluida e um sucesso mutuo.

Desde a gestao de projetos e equipas até ao alinhamento dos esfor¢os comerciais com os objetivos de vendas, cada médulo é cuidadosamente
elaborado para facilitar o desenvolvimento de competéncias praticas que se traduzem diretamente no aperfeicoamento da performance.

Destinatarios

Para quem? @ Pré-requisitos:

® Responsaveis comerciais que assumiram recentemente ® Nao aplicavel.
fungdes como key account managers (KAMs),
transitando de outras funcdes - comerciais ou de
marketing.
KAMs ja em fungdes,que pretendam aperfeigoar as suas
competéncias e melhorar o seu desempenho.
Diretores Comerciais, responsaveis por KAMs e que
pretendam desenvolver uma metodologia de gestao
integrada bem como as suas boas-préticas.

Percurso de aprendizagem

O Papel do Key Account Manager

e 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 Analisar a evolugdo dos relacionamentos entre fornecedores e clientes através das quatro fases.

Gerir o Seu Conhecimento

® Avaliar a importancia dos clientes sob a sua responsabilidade.
e Realizar uma andlise abrangente, eficiente e eficaz do ambiente de negdcios com o seu cliente, em conjunto com o/s interlocutor/es respetivo/s.



Gerir o Seu Negdcio

Planear o seu neg6cio com uma conta especifica.
Construir uma visdo para o futuro.

Estabelecer uma estratégia para gerir contas.
Desenvolver acdes prioritarias

Gerir as Suas Relacoes

e Utilizar uma abordagem para melhorar relacionamentos.
o Medir a eficacia e eficiéncia dos relacionamentos.
® Agir para aumentar a eficécia e eficiéncia dos relacionamentos a longo prazo.

Gerir os Seus Projetos e Equipas

e |dentificar as competéncias necessarias para implementar planos com clientes Compreender como gerir a sua implementagdo: cronograma do projeto,
Qualidade, controle de
® custos e comunicagdo multilateral.

Alinhar os Seus Esforcos Comerciais com os Objetivos de Vendas

® Ajustar os seus esforgos comerciais com os seus objetivos de vendas para desenvolver um plano de acao.
e Elaborar o seu Plano de Agdo Individual.

Objetivos

No final da formacao os participantes deverao ser capazes de:

Enquadrar o Key Account Management na estratégia da sua empresa.

Analisar os ambientes empresariais dos seus clientes estratégicos - e logo o da sua empresa;

Elaborar e implementar com sucesso account business plans;

Melhorar a eficacia e eficiéncia na gestdo de relacionamentos com stakeholders internos e, sobretudo, nos clientes estratégicos;
Compreender as competéncias-chave de um key account manager enquanto gestor de projetos;

Definir e implementar individualmente o seu Plano de Agdo com o propdsito de alinhar:

clientes estratégicos,

acoes téticas e relacionamentos interpessoais com 0s objetivos corporativos.

Métodos pedagdgicos

Breves exposi¢des seguidas de exercicios praticos, para apoiar a transferéncia da formagao para o dia-a-dia do formando:
Os formandos s&o convidados a trabalhar sobre um dos seus clientes reais ao longo dos exercicios praticos individuais;
Utilizagdo de um Case Study de apoio para trabalhos de grupo;

Utilizacdo de um KAM Toolbox com ferramentas em excel para apoiar a construcdo do seu Account Plan.

Pontos fortes

e Esta formacdo foca-se na aplicacdo de competéncias em situacdes do dia a dia, combinando os beneficios da formacdo em grupo com atividades
de aprendizagem digital individual para uma maior eficacia.
® Avaliacao pré e pés-formagao para personalizar o programa e medir o progresso.
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