O KEY ACCOUNT MANAGEMENT (KAM)

Da venda tradicional a gestdo de vendas moderna

Dinamica: ~ -
3 Boas razoes para participar:
. 0
Este workshop enquadra o conceito e a
actividade KAM no ambito das actuais estruturas
comerciais das organiza¢des orientadas para o
futuro e para o cliente. A acg¢ao percorre as
A . . . : 0
tendéncias mais actuais de gestao de clientes,
concretizando-se depois com aplicagdes, casos
praticos e simulacdo de situagdes reais. O 0

participante “veste a pele” de um KAM e
desenvolve em sala ac¢des consonantes com

esse papel.

Output:

No final do workshop o participante devera dominar os conceitos chave da gestdao de um
cliente, identificar e definir as estratégia e tacticas mais adequadas em funcao dos tipos de
cliente e conhecer as principais ferramentas que |lhe permitem operacionalizar em situagao

real as melhores praticas e acgdes.

Duracgao: Publico Alvo:
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Programa

1. A gestao moderna de clientes estratégicos
® A grande missao de um KAM: Gerir investimentos relagdes e futuro;
® Gestao de investimentos: Como medir payouts?
® Gestao das relagdes: como solidificar a confianca e a credibilidade para gerar
proximidade?
® Gestao do futuro: Praticar modelos de diagndstico que antecipem oportunidades

futuras

2. O KAM enquanto consultor

3. O novo cliente: Quem &, o que exige e como escolhe os seus
parceiros
® Arevolugao do processo de compra
® O Novo Cliente: O Supply Side Manager

® Modelos de selec¢ao dos key suppliers

4. Segmentacao e definicao de prioridades de alocagao de recursos: os
clientes estratégicos

5. Da estratégia ao operacional ’
® O planeamento estratégico

® Politica de sortido — o que vender a quem?

® Politica de margem — qual o contributo de

cada produto e cada cliente para os

resultado a atingir e como optimiza-lo.

Célculo de margens;




