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PESSOAS PROCESSOS

TECNOLOGIA

DADOS

VENDAS DE ALTA PERFORMANCE



ACCOUNT PLANNING



Visão geral 
da conta

Mapeamento 
Relacionamento

Mapeamento 
Stakeholders 

Objetivos e 
métricas chave

Plano de 
Ação

Implementação Revisão

1 2 3 4 5 6 7

Acordo feito entre diferentes áreas da empresa para que, juntas, obtenham resultados 
melhores e alinhados aos objetivos da organização.

Account Plan em 
passos



Benefícios

Alinhar 
Expectativas

Reter clientes 
Minimizar 

Churn

Criar Fluxo 
de trabalho

Compreender 
interesses e 

objetivos

Identificar 
oportunidades 

de negócio 

Ação e 
expansão1 3 4

1 2 3 4 5 6



PLANEJAMENTO E 

PREPARAÇÃO



KEY ACCOUNTS

A

B

C

High Touch
1:1

Mid Touch
1:Few

Low Touch
1:Many

Valor
PARETO 

Atividade

20%

30%

50%



PRIORIZAÇÃO DE CONTAS

N
ÍV

EL
 D

E 
RE

LA
C

IO
N

A
M

EN
TO

CONTAS STATUS CONTAS ESTRATÉGICAS

CONTAS OTIMIZAÇÃO CONTAS ESTRELA | POTENCIAL

BAIXA 
ATRATIVIDADE

ALTA 
ATRATIVIDADE

ALTO

BAIXO

Status Manter 
Status quo

Manter fluxo: Gerenciar para 
rentabilizar longo prazo

Estratégico: Investir 
energia e garantir receita

Investir tempo e dedicação, 
receita no médio prazo



Matriz - Influência e Interesse

In
flu

ên
ci
a

Monitorar Manter 
Informado

Gerenciar de 
Perto

Manter Satisfeito

Interesse



MAPA - OPORTUNIDADES

Clientes Produto A Produto B Produto C Produto D Produto E

Empresa A

Empresa B

Empresa C

Empresa D

Empresa E

Empresa F

Empresa G

Empresa H

Empresa I

Empresa J

Legendas Classificação Probabilidade

Não tem Potencial 0%

Já tem e não pode aumentar 0%

Baixo Potencial 10%

Já tem e tem potencial de 
aumentar 25%

Alto Potencial 50%



Execução e Ação



ATRAIR

NUTRIR

IDENTIFICAR

IDENTIFICAR

CONSTRUIR

ENGAJAR

ABM - Account Based Marketing

INBOUND ABM



ATRIBUTOS - CONTAS CHAVE

⦿ Custo e entrega

⦿ Escalabilidade

⦿ NPS 

⦿ SLA suporte

PRINCIPAIS INDICADORES

⦿ Reduzir custos de manutenção

⦿ Melhorar experiência do cliente

⦿ Melhor análise de dados

PROPOSTA DE VALOR

⦿ Problemas na margem de contribuição

⦿ Pré requisitos técnicos geram ineficiência

⦿ Lentidão no processo

PAIN POINTS (DORES)

⦿ Estão em processo de RFP e avaliando mudanças, ciclo 

médio longo

CONSIDERAÇÕES



PLAYS - ABS - CAMPANHAS

Select targeted 

segment for CM 

Campaign

Tarefa 1

Email Marketing

Tarefa 2

Ligação

Tarefa 5

Convite evento

Tarefa 4

Envio de 

material

Tarefa 3

Interação Social



Relacionamento - Metodologia 12 | 4 | 2

12 contatos por ano (quantidade)

4 de 12 são para acompanhamento de carteira 
(Plano de contas)

2 de 4 contatos são presenciais (tipo de atividade)



Exemplo - Aplicação método

Acima de 300K

Entre 50-300K

Abaixo de 50K

Acompanhamento 

de carteira
Lembrei de Você Total

1 em 1 mês

2 em 2 meses

6 em 6 meses

3 em 3 meses

3 em 3 meses

16

10

2



Tipos de Acompanhamento

Relacionamento
(recorrente) 

Esporádico 
(oportunidades)

Educação
(Eventualmente 
ou recorrente)

Rotina
Recorrente



ROTINAS - CONTAS CHAVE

1

Desempenho Percepções 

2

Recomendações

3

Indicações

4



Regionalização

RELACIONAMENTO - CONTAS CHAVE

Interações 
Sociais

Aniversário

Dia da 
Profissão

Reportagens e 
Publicações

Contatos 
profissionais

Eventos

Hobbies



ESPORÁDICO - CAMPANHAS

Benefício de
Quantidade | Pacotes | 

Complementares | 
Exclusividade



EDUCAÇÃO

METÁFORAS STORYTELLING

Contexto

Desafios

Virada de 
chave

Resolução

Resultado

Conceito 
desconhecido

Gatilho de 
conexão

Ex: Arquiteto

Ex: Corrida x 
maratona

Ex: Sigilo 
Psicólogo



Regionalização

Interações 
Sociais

Aniversário

Dia da 
Profissão

Reportagens e 
Publicações

Contatos 
profissionais

Eventos

Hobbies

Brainstorming de atividades

Principais atividades que eu 

faço que gera aumento de 

relacionamento

Pedir Dicas e 
feedbacks de 

mercado

Acontecimentos 
políticos e 

economicos



Desafio Exchange (Juntos)

Montar Plano de Contas

Definir tipos de atividade para cada conta

Montar proposta de cadência de tarefas 

Descrever abordagens



Tier A

Tier B

Tier C

Rotina de 

Acompanhamento
Relacionamento

Visitas Presenciais | 

Reuniões
Campanhas

Ação

8/mês
(personalizado)

4/mês 
(personalizado)

2/mês 
(automatizado)

1 visitas anuais4x / ano - Reunião 
Online 

Sob análise pontual

2x / ano - Reunião 
Online 

4x / ano

trabalhar nas objeções das aprovações de cirurgia

Sob análise pontual



Ação - Desafio

Selecionar Contas

Criar atividades no CRM

Executar



Reassessment
Feedback



Tire uma foto e marque

@escolaexchange
no Instagram


