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1. Introdução

Contas estratégicas exigem uma lógica diferente de gestão. Perder um cliente pequeno dói;

perder uma conta estratégica pode desestabilizar o resultado do trimestre inteiro. Esse guia

cobre como gerenciar essas contas com critério — mapeando risco antes que vire cancelamento,

e expandindo sem soar oportunista.

2. O Que Diferencia uma Conta Estratégica

Nem toda conta grande é estratégica, e nem toda conta estratégica é a maior em faturamento.

O que define é a combinação de: receita relevante, potencial de crescimento, e influência

(referência de mercado, porta de entrada pra outras contas).

3. Mapeando Risco de Churn

Sinal de alerta O que pode indicar

Queda no uso ou engajamento Cliente nao esta vendo valor recente

Contato principal mudou de cargo Relacionamento precisa ser reconstruido

Demora incomum pra responder Prioridade interna pode ter mudado

Reclamacao recorrente sem resposta Confianca esta sendo corroida aos poucos
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4. Como Identificar Oportunidade de Expansão

Expansão saudável nasce de entender onde o cliente ainda sente dor — não de empurrar produto

extra. Perguntas de diagnóstico continuam valendo depois que o cliente já comprou, não só na

venda inicial.

Na prática:

Um check-in trimestral de resultado, sem intenção de venda, revela mais oportunidade
real de expansão do que uma abordagem comercial direta fora de hora.

5. Relacionamento de Longo Prazo Sem Parecer Oportunista

-  Traga valor mesmo quando não há venda em jogo

-  Só ofereça expansão quando conectada a uma dor real já identificada

-  Seja transparente quando algo não é a solução certa pro momento do cliente
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6. Erros Que Perdem Contas Estratégicas

-  Só aparecer quando tem produto novo pra vender

-  Ignorar sinal de alerta até virar cancelamento formal

-  Tratar o contato principal como único stakeholder que importa

-  Prometer expansão sem conectar a uma dor real do cliente

7. Checklist Prático

-  [ ] Sei quais das minhas contas sao realmente estrategicas, e por que?

-  [ ] Tenho rotina de check-in que nao depende de eu estar vendendo algo?

-  [ ] Acompanho sinais de risco de churn antes de virar reclamacao formal?

-  [ ] Conheco mais de uma pessoa dentro da conta, nao so o contato principal?

8. Perguntas Frequentes

Com quantas contas dá pra fazer KAM de verdade?

Depende do tamanho e complexidade das contas, mas geralmente entre 8 e 15 contas por gestor

é o limite pra manter atenção de qualidade em cada uma — mais que isso vira gestão

superficial.



KEY ACCOUNT MANAGEMENT B2B VICTOR RANIERY × WESLEY ALCÂNTARA

@rdmachine  -  Pagina 5

9. Cenário Ilustrativo

Exemplo do tipo de resultado buscado:

Uma empresa que só reagia a cancelamento passou a mapear risco de churn com rotina
estruturada. Resultado esperado nesse tipo de ajuste: retenção maior nas contas
estratégicas, com expansão vindo de dor real identificada, não de venda empurrada.

10. Próximos Passos

Gerenciar bem conta estratégica é uma disciplina treinável. Se sua empresa depende de poucas

contas grandes e sente que a gestão delas é reativa, vale conversar com a gente.

Victor Raniery • Wesley Alcântara

Especialistas em Vendas Consultivas B2B — RD Machine


