FORMACION

Curso Online de
Gestion efectiva de

E-LEARNING

Grandes Cuentas (KAM)

Conceptos y metodologias para la direccion, gestion y negociacion

de grandes cuentas.

ARGENTINA
(54) 1159839543

BOLIVIA
(591) 22427186

COLOMBIA
(57) 15085369

CHILE
(56) 225708571

le

Iniciativas Empresariales

| estrategias de formacion

PERU
(51) 17007907

PANAMA
(507) 8338513

PUERTO RICO
(1) 7879457491

REP. DOMINICANA
(1) 8299566921

MANAGER
BUSINESS
SCHOOL

%

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es

COSTA RICA
(34) 932721366

EL SALVADOR
(503) 21366505

MEXICO
(52) 5546319899

®

america.iniciativasempresariales.com

Llamada Whatsapp
(34) 601615098

URUGUAY
(34) 932721366

VENEZUELA
(34) 932721366

ESPANA
(34) 932721366



Formacion E-Learning

Gestion efectiva de Grandes Cuentas (KAM)

Presentacion

Cada vez mis las acciones comerciales tratan de optimizar y dar prioridad a sus clientes mas importantes que,
aunque suelen ser un niimero reducido, constituyen la parte mis importante del negocio y requieren por tanto
un tratamiento especial. Los profesionales responsables de grandes cuentas deben poseer unos conocimientos
miés alld de las simples herramientas comerciales y deben ser capaces de planificar, organizar e implementar
estrategias comerciales creativas con el fin de poder conseguir los objetivos previamente asignados.

El Key Account Manager (KAM) ha de tener una mentalidad de director de proyectos focalizado a la relacién
profesional que aporte soluciones y confianza en cada una de sus interacciones, generando un auténtico valor
afiadido y diferencial con la competencia y con una marcada habilidad negociadora para adaptarse a todo tipo
de clientes.

El objetivo de este curso es dotar al KAM de una estructura efectiva de conocimientos y habilidades para
gestionar su cartera de grandes cuentas, optimizando el desempefio de sus funciones y consiguiendo la mejora
del rendimiento profesional.

La Educacion On-line

Con mis de 25 afios de experiencia en la formacidn de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la
Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos en las
materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas
de andlisis y ejecucion de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitiran:
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Método de Ensenanza

El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite, si asi
lo desea, descargarse los médulos didacticos junto con los ejercicios pricticos de forma que pueda servirle
posteriormente como un efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignard un tutor que le apoyard y dard seguimiento durante el curso, asi como un
consultor especializado que atenderd y resolverd todas las consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

@ Aula Tutor @ Flexibilidad E Pruebas de
\/ Virtual personal \_/ de horarios \ / Autoevaluacion

Contenido y Duracién del Curso

El curso tiene una duracién de 80 horas distribuidas en 3 médulos de formacién prictica.

El material didactico consta de:

Manual de Estudio

Los 3 médulos contienen el temario
que forma parte del curso y que ha
sido elaborado por profesionales en
activo expertos en la materia.

Material Complementario

Cada uno de los médulos contiene
material complementario que ayudard
al alumno en la comprensién de los
temas tratados. Encontrard también
ejercicios de aprendizaje y pruebas de
autoevaluacién para la comprobacién
practica de los  conocimientos
adquiridos.
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Este curso le permitira saber y conocer:

® Qué es y en qué consiste la figura de un KAM. Cuiles son sus funciones y responsabilidades.

® Cémo efectuar un andlisis estratégico de los clientes actuales y potenciales.

® Qué habilidades son necesarias para pactar acuerdos mediante negociaciones cooperativas e integrativas.
* Qué estrategias deben seguirse con una gran cuenta.

® Coémo persuadir e influir en cada uno de nuestros clientes buscando satisfaccién y fidelidad.

e Como generar con nuestros clientes relaciones a largo plazo interactivas y generadoras de valor afiadido.
® Qué reglas de negociacion debe tener presentes todo profesional KAM.

e Como conseguir negociaciones efectivas win to win para mantener relaciones sélidas y estables.

e Como manejar con esquemas pricticos todo tipo de negociaciones, aumentando el poder y la defensa de las
propuestas asertivas.

® Como evaluar y gestionar las grandes cuentas para generar mds ventas y fidelidad.

(€ Para gestionar Grandes Cuentas de manera activa vy
rentable”

Dirigido a:

Responsables de Grandes Cuentas, Jefes de Venta y comerciales que necesiten consolidar sus conocimientos
actuales asi como desarrollar nuevas habilidades para gestionar con mayor efectividad cada una de sus cuentas
estratégicas.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Direccién de proyectos

El KAM ha de estar centrado en la gestidn territorial de sus grandes cuentas con una clara mentalidad
de director de proyectos. Cada cuenta es un proyecto que debe planificarse bien para conseguir los
objetivos de cada afio (eficacia), optimizando recursos (eficiencia) y de esa forma ser efectivos.

1.1. Figura KAM.

1.2. Direccién de proyectos.

1.3. Definiciones bdsicas.

1.4. Procesos.

1.5. Segmentacidn.

1.6. Matriz de riesgo.

1.7. Establecimiento de objetivos.
1.8. Técnicas de planificacién.
1.9. Valor afiadido.

1.10. Trabajo en equipo.

1.11. Técnicas para resolver el conflicto.

MODULO 2. Marketing relacional. Gestion de Grandes SRR
Cuentas

Como KAM hemos de ser unos interlocutores vilidos, creibles, con formacion y conocimientos
técnicos sobre los productos y servicios que prestamos, con un gran conocimiento del mercado y la
competencia. Eficacia, eficiencia y trato son los indicadores fundamentales para medir el grado de
satisfaccion de nuestros clientes.

2.1. Figura KAM.

2.2. Venta asesora y consultiva:

2.2.1. Esquema bdsico.

2.2.2. Estrategias de marketing relacional:

2.2.2.1. Ejemplo comisién de farmacia de un hospital.
2.2.3. Pautas del marketing relacional.
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2.3. Triple D:
2.3.1. Gestién efectiva del conocimiento de los clientes.

2.3.2. Autovaloracién de la capacitacién del KAM.
2.3.3. Fidelidad de clientes.

2.4. Figura KAM y coaching con el cliente:
2.4.1. Acompasar y liderar.

2.4.2. Anilisis de las cuentas y SAL.

2.4.3. Preparacién.

2.4.4. Bloqueos mentales.

2.4.5. Comunicacién efectiva del KAM.
2.4.6. 6 principios de influencia.

MODULO 3. Negociar con efectividad

Para ser KAM y asesor se necesita utilizar con mucha frecuencia la habilidad de negociar con
efectividad, definiéndose como la capacidad de influir y persuadir para llegar a acuerdos de
cooperacion y ganar-ganar con los diferentes interlocutores.

3.1. Figura KAM.

3.2. Negociar con efectividad:

3.2.1. Definiciones bdsicas.

3.2.2. Esquema vy ficha para comenzar.

3.2.3. Comportamientos y propuestas.

3.2.4. Reglas de la negociacidn.

3.2.5. Tipos de negociacién, dinero ficticio y aumentar poder.
3.2.6. Tdcticas nuestras y maniobras de la otra parte.

3.2.7. Concesiones.

3.2.8. Defender nuestra posicién y actitud negociadora.

3.3. PDPP Modelo de Harvard.
3.4. Guia practica KAM.

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ El



Formacion E-Learning

Gestion efectiva de Grandes Cuentas (KAM)

Autor

El contenido y las herramientas pedagégicas del curso han sido elaboradas por un equipo de especialistas
dirigidos por:

Fructuoso Javier Rodriguez

Wﬁ Con formacién en Ciencias Quimicas, Empresariales, Marketing y Psicologia Comercial. Certificado
en Coaching, AT y PNL, cuenta con mds de 20 afios de experiencia desarrollando programas de
formacién y consultoria en habilidades estratégicas, personales, comerciales, sociales y directivas.

El autor y el equipo de tutores estardn a disposicién de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles en el
seguimiento del curso y el logro de objetivos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso de forma satisfactoria, el alumno recibird un diploma acreditando la realizacién del
curso GESTION EFECTIVA DE GRANDES CUENTAS (KAM).

v MANAGER
> > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Da.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

GESTION EFECTIVA DE GRANDES CUENTAS (KAM)

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
la superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.

/
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