Melhores Praticas para
Implementar a Estratégia de

de Gestao de Contas

A Gestao de Contas eficaz € essencial para o sucesso de qualquer
empresa. Este guia apresenta as melhores praticas para
implementar e manter um processo de Gerenciamento de
Contas bem-sucedido, abordando desde a analise do portfélio
até o monitoramento continuo do processo.
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Portfolio em relagao aos lucros
lucros

Analise de Decisoes

Toda decisao empresarial precisa ser ponderada e analisada
quanto a sua capacidade de gerar lucro. Da mesma forma, o
portfélio que ficara sob o ambito do processo de
Gerenciamento de Contas precisa ser analisado.

Escolha Estratégica

Certifique-se de que os setores, linhas de negocios e
produtos sejam escolhidos estrategicamente e saiba por

que eles devem fazer parte da Estratégia de Gestao de
Contas. Certifique se os produtos possuem a capacidade de
geracao de lucro adequada.
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Entendendo o Cliente completamente

1 Cliente Ideal 2 Necessidades e Preferéncias 3 Valor e Comportamento
Perguntas vitais para se fazer: Preferéncias Quanto eles valem para o seu
. . : : . _ S ~
Quais sao os clientes ideais e Quais sdo suas necessidades? negocio? Detalhe seus padrbes
quais clientes nao devem ser (especifique-as). de comportamento quando eles
alocado para a Estratégia de Quais sdo seus desafios e tomam decisdes importantes
3 ? : . '
Gestao de Contas*” oportunidades de negdcios ? sobre seu produto ou categoria.
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Raio X do Relacionamento

Avaliacao do Relacionamento
Relacionamento

Tao importante quanto nutrir €
também avaliar como esta o
relacionamento com os clientes.
Onde esta seu relacionamento
com seu cliente (Key e Strategic
Accounts)?

Como ele é visto dentro do seu
departamento e dentro da

organizacao?

Oportunidades de Negocios

Vocé tem dados e insights
sobre possiveis
oportunidades para

desenvolver mais negoécios?

Ferramentas de Analise

Softwares de gerenciamento de
contas e um efetivo Plano de
Contas podem ajudar muito a
avaliar verdadeiramente seu

relacionamento com os clientes.

JKN\M

SOLUTIONS




Elabore um Blueprint do Plano de
de Contas

Declaracao Clara

1 Este blueprint deve declarar claramente a direcao principal,
oportunidades e prioridades para cada Conta-Chave e
Estratégica.

Conexao com Informacgoes do Cliente

Ele deve ter um link direto para informacdes do cliente e deve
ser construido como um esforco colaborativo entre

stakeholders internos e externos.

Acessibilidade

O Plano de Contas deve ser disponibiizado e acessivela
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todos os envolvidos na conta.
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Entre em Acao

O que precisa ser feito

Quem estara envolvido e quem assume
a responsabilidade?

Qual é o seu plano de solucao de problemas?

Prazos (cronogramas claros precisam ser
especificados, acordados e seguidos)

Como os resultados ou o sucesso serao definidos,
medidos, revisados e comunicados?

Quais sao as funcdes e responsabilidades
de cada stakeholder?
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Planejamento e recursos

Definicao de Necessidades

1
Depois de definir o que a conta precisa, vocé precisara trabalhar
em um plano de recursos e monitorar periodicamente.

5 Planejamento de Recursos
Isso determinara os recursos necessarios e o perfilde
profissionais que estarao a frente da implementacao da
estratégia

3

Monitoramento Periodica

O Acompanhamento periddico ajudara a revisar, reformular

e aumentar a base de recursos para garantir a entrega
dos objetivos estratégicos do planejamento de contas. & _ el
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Comunique-se com os stakeholders internos e externos

63 15D ak

Stakeholders Internos Stakeholders Externos Compartilhamento do Plano
Os membros da equipe precisam saber Externamente, os clientes precisam O plano permanece no papelse
o status do cliente e o valor a ser ser totalmente envolvidos na nao for compartihado e as
entregue em todas as interfaces. estratégia. Eles precisam estar de adesdes nao forem feitas a tempo.
Funcdes claras precisam ser acordo com a proposta,
mapeadas e comunicadas. oportunidades, prioridades e

atividade.
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Operacoes e gestao do dia a dia

1 Gerenciamento de Informag6es

Isso inclui gerenciar informacdes, consultas, reclamacodes, feedback,
prioridades, sempre ficar de olho nas oportunidades, construir
e fortalecer o relacionamento e trabalhar todos os dias em
direcao a um cenario de renovacao.

2  Construcao de Relacionamentos

Trabalhar diariamente para fortalecer os lagcos com os clientes-
chave e identificar novas oportunidades de negdcios.

3 Foco na Expansao

Manter um foco constante na renovacao de contratos e na
expansao dos negocios existentes.
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Monitorar, controlar e revisar o processo de Gestao de Contas

Valor e Lucratividade

Esta etapa verifica o parametro critico e € o determinante
final do sucesso em relagcao a “Valor / lucratividade”

Realizacao de Oportunidades

As oportunidades identificadas se materializaram?

Avaliacao do Relacionamento

Medicdo formal da qualidade do relacionamento usando

um processo de avaliacao formal

Progresso do Plano

Progresso do plano — monitorado em conjunto do
Plano

KPIs e SLASs

Os KPIs e SLAs de gerenciamento de contas foram
alcancados?

Reavaliacao da Conta

Vocé ainda colocaria esta conta na lista de contas
atreladas a estratégia de Gestdo de Contas?
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Quais resultados voce pode esperar do seu
programa de Key Account Management?

Integrar um programa de Gerenciamento de
Contas Chave a sua estratégia de relacionamento
com o cliente pode fornecer beneficios
mensuraveis para toda a sua organizacao.

Com uma abordagem centrada no cliente, vocé
aumentara a fidelidade e a retencdo, o que pode
fornecer impulsos significativos aos resultados
fnanceiros da sua empresa.

Quando vocé alinha suas metas com as metas do
seu cliente, sua equipe se tornara mais proativa
em sua abordagem em vez de reativa.
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4. Eles também poderao ficar um passo a frente das
expectativas dos seus clientes, levando, em ultima
analise, ao valioso papelde Consultor Estratégico
em vez de "apenas mais um fornecedor".

5. Com esse titulo, vém algumas vantagens

incriveis, como gostamos de dizer, vocé esta
efetivamente

"ganhando um lugar a mesa" e pode ajudar a moldar
as decisdes futuras do seu cliente.
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Quais resultados vocé pode esperar do seu programa de
Key Account Management?

O Se vocé for bem-sucedido em sua estratégia
de KAM, desfrutara de resultados positivos
como 0s seguintes:

0 Com uma abordagem mais eficaz e proativa, sua
equipe vai conquistar e superar os objetivos da sua
organizacao.

1 Reducao da rotatividade, o que, de acordo
com a Annex Cloud, pode aumentar sua
lucratividade de 2 a 125%

O Vocé pode conseguir contratos mais relevantes
gracas a uma reputacao positiva construida por seus
esforcos de KAM.

0 Aumento do valor da empresa por meio da

| . 0 Vocé também pode aproveitar menores taxas de
retencao de clientes (Salesforce)

rotatividade com maiores taxas de renovacao, € seu
CEO e outros executivos apreciarao os efeitos de

0 Aumento das vendas, pois os clientes recorrentes reduco de risco que a satisfacdo do cliente traz.

gastam 33% a mais do que os novos clientes
(PRWeb)

JK\M

SOLUTIONS




Quais resultados voce pode esperar do seu
programa de Key Account Management?

0 Seus gerentes de contas-chave se sentirao mais d Além disso, 70% dos executivos de
eficazes em seu trabalho. Eles verdo como as empresas que adotam o Key Account
pequenas tarefas diarias que fazem podem afetar Management como uma Estratégia de
uma meta maior do que eles. Negdcios, afrmam superar seus

concorrentes.

O Esse senso de realizacao impulsiona os gerentes de
contas e, especialmente se vocé adotar o modelo de d O KAMtambém melhora o desempenho de
Competéncias da JKAM Solutions, seu time estara seus relacionamentos por meio da
capacitado para executar com exceléncia a Gestao confianca mutua, compartihamento de
de Contas. informacdes e um investimento

compartihado com os clientes.
O O objetivo final € melhorar seus relacionamentos com
os clientes. Em um artigo da Universidade de Bath, os
autores observam que usar o gerenciamento de contas
pode melhorar muito seu desempenho em relagao aos
concorrentes.
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Key Account Management Como Estratégia de Negocios

O Key Account Management pode parecer uma mudanca drastica para algumas organizacoes,
enquanto para outras, implementar um programa KAM € perfeito. O sucesso do Key Account
Management esta diretamente relacionado ao apoio do c-levelda empresa e de uma forte cultura

voltada ao cliente.

Seja qualfor o caso, aproveite esses principios e invista nos relacionamentos com seus clientes e
voceé tera retornos impressionantes.

Quer saber mais sobre as Melhores praticas de Gestao de Contas? Acompanhe-nos no
www.jkam.com.br
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€ (11)9.3280-1350

JW 8@ contato@jkam.com.br

SIOBE™ LS

www.jkam.com.br
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