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Co-founder da Escola Exchange, mais de 14 anos de
experiencia em vendas de software, sendo 9 anos como
lider e gestor comercial. Especialista em construcao de
operacoes de vendas e times de alta performance. Minha
missao € aumentar a receita das empresas, promovendo
cléncia na construcao de rotinas, processos, eficiéncia,
tecnologia e gestao de pessoas.
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VENDAS DE ALTA PERFORMANCE

PESSOAS PROCESSOS

@

TECNOLOGIA




ACCOUNT PLANNINC
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Account Plan em
as sggntes areas da empresa para que, juntas, obtenham resultados

elhores e alinhados aos objetivos da organizacao.

\/isao geral Mapeamento  Mapeamento Objetivos e Plano de Implementacao Revisao
daconta  Relacionamento Stakeholders — meétricas chave Acao




Beneficios

Alinhar Reter clientes Criar Fluxo Compreender ldentificar Acao e
Expectativas Minimizar de trabalho Interesses e oportunidades expansao
Churn objetivos de negocio




PLANEJAMENTO E
PREPARACAO




KEY ACCOUNTS

Atividade
Valor
(o)
PARETO  20% - High Touch
1:1
30% .
- Mid Touch
1:Few
50%
. Low Touch
1:Many
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NIVEL DE
RELACIONAMENTO

PRIORIZACAO DE CONTAS

CONTAS STATUS CONTAS ESTRATEGICAS
Status Manter Estrategico: Investir
Status quo energia e garantir receita
CONTAS OTIMIZACAO CONTAS ESTRELA | POTENCIAL
Manter fluxo: Gerenciar para Investir tempo e dedicagéo,
rentabilizar longo prazo receita no medaio prazo

BAIXA ALTA
ATRATIVIDADE ATRATIVIDADE




Matriz - Influencia e Interesse

Manter Satisfeito Gerenciar de

Perto
IE
)
[ o
<Q)
-
—
L=
Monitorar Manter
Informado

Interesse




MAPA - OPORTUNIDADES

Empresa A
Nao tem Potencial 0%
Empresa B
Empresa C Ja tem e ndo pode aumentar 0%
Empresa D [
Baixo Potencial 10%

P Ja tem e tem potencial de
Empresa F _ aumentar 25%

- Alto Potencial 50%

Empresa G

Empresa H _-

Empresa |

Empresa J




Execucao e Agao



ABM - Account Based Marketing

ATRAIR

NUTRIR

CONSTRUIR




ATRIBUTOS - CONTAS CHAVE

® Custo e entrega

® Problemas na margem de contribuicao
® Escalabilidade

® Pré requisitos técnicos geram ineficiéncia
® NPS

® Lentidao no processo
® SLA suporte

® Reduzir custos de manutencao

. , ® Estaoem processo de RFP e avaliando mudancas, ciclo
® Melhorar experiéncia do cliente o
médio longo

® Melhor analise de dados

PROPOSTA DE VALOR CONSIDERAGOES




PLAYS - ABS - CAMPANHAS

© ‘0000000

Tarefa 1 Tarefa 2 Tarefa 3 Tarefa 4 Tarefa 5

Email Marketing Ligacao Interacao Social Envio de Convite evento

material
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Relacionamento - Metodologial121 4|

12 contatos por ano (quantidade)

4 de 12 sao para acompanhamento de carteira

(Plano de contas) MERRILL LYNCH

2 de 4 contatos sao presenciais (tipo de atividade)

Il |5

SUPERNOVA
ADVISOR

Exceptional Client Service

and Consistent Growth

pppppppp




Exemplo - Aplicagao método

Acima de 300K

Entre 50-300K

Abaixo de 50K

Acompanhamento

: Lembrei de Vocé
de carteira

6 em 6 meses 2

URE

SUPERNOVA
ADVISOR

Crossing the Invisible Bridge to
Exceptional Client Service

and Consistent Growth

Rob Knapp




Tipos de Acompanhamento

Rotina Relacionamento Esporadico Educagao

(Eventualmente

Recorrente (recorrente) (oportunidades)
OU recorrente)




ROTINAS - CONTAS CHAVE




RELACIONAMENTO - CONTAS CHAVE

Reportagens e
Publicacoes

Aniversario
Contatos

profissionais

Interacoes
Sociais

Regionalizagao




ESPORADICO - CAMPANHAS

Beneficio de
Quantidade | Pacotes |
Complementares|

Exclusividade

FISCAL YEAR




EDUCACAO

METAFORAS STORYTELLING

Conceito ) Gatilho de
desconhecido conexao
Ex: Arquiteto

EXx: Corrida x

maratona
Ex: Sigilo
Virada de
chave

Psicélogo



Brainstorming de atividades

Reportagens e
Publicacoes

Aniversario

Principais atividades que eu Contatos
profissionais

@ faco que gera aumento de

relacionamento
Interacoes
Sociais

Regionalizacao



Desafio Exchange (Juntos)

Montar Plano de Contas

Definir tipos de atividade para cada conta

Montar proposta de cadéncia de tarefas

Descrever abordagens



Rotina de ' Visitas Presenciais |
Relacionamento Campanhas

Acompanhamento Reuniodes

4x [ ano ) Reuniao 8/me§ 1 visitas anuais 4x [/ ano
Online (personalizado) |
2x / arc‘)o I- Reuniao 4/més Sob analise pontual
nline g (personalizado)
2/més ~ Sob anlise pontual
(automatizado) ’

trabalhar nas objecdes das aprovacoes de cirurgia



Acao - Desafio

@ Selecionar Contas

@ Criar atividades no CRM

@ Executar
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Tire uma foto e marque
@escolaexchange

No Instagram




