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Beyond
knowledge

KAM: key account manager

Estrategia, plan de cuenta y gestién de clientes estratégicos
8 Presencial

Duracion : 2 dias (14 horas) Ref.: 8517

Precio ler inscrito : 990,00 € IVA exento
29 inscrito y sucesivos 792,00 € IVA exento
Bonificable por asistente: 182,00 €

Precio In-Company : 4.860,00 € IVA exento
Bonificable por grupo de 10 asistentes: 1.820,00 €

El concepto de Key Account Manager (KAM) hace referencia a la persona responsable de gestionar los clientes clave de
la organizacién. El Key Account es un consejero estratégico, cuyo objetivo principal es asegurar el mantenimiento de las
relaciones entre el cliente y la empresa a largo plazo.

El éxito del KAM pasa por tener un plan de la cuenta clave con una estrategia adaptada a cada cliente y ser excelentes
en la ejecucién. La optimizacién de la gestion comercial y su fidelizacién son el valor afiadido en la construccién de una
relacién ganar-ganar entre el cliente y la empresa.

Este curso de Key Account Management aporta el método y las herramientas para preparar y ejecutar la estrategia
comercial con las grandes cuentas: Cémo conocer el entorno del cliente, cémo preparar los planes de las cuentas clave,
como gestionar la relacién y cémo gestionar el equipo que da servicio a las cuentas clave.

Objetivos de la formacion

Clarificar los campos de intervencion del Key Account Manager.

e Disponer de una caja de herramientas para dominar la funcién del Key Account Management en todas sus
dimensiones.

e Resolver las principales dificultades que debe afrontar el Key Account Manager.

e Utilizar un Plan de Actividad para gestionar con eficacia la cuenta.

e Nuevo responsable de grandes cuentas o comerciales de cuentas estratégicas.

e Directores nacionales o internacionales de grandes cuentas que deseen revisar sus practicas y procesos de
gestién de gran cuenta.

¢ Jefes de venta que busquen un sistema de gestion de cuentas estratégicas.
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Contenido

1 - La funcion del Key Account Manager - KAM o NAM

o Necesidad de la gestién de cuentas clave.
e Roles y responsabilidades del KAM.
e Modelos de la gestién de cuentas clave: los cuatro niveles de colaboracién.

2 - El KAM como gestor de la informacion

e Convertirse en un experto: retos y riesgos.
e Conocer su cuenta: atractivo y solidez:
- Atractivo del cliente.
- La solidez del negocio.
- La matriz multicriterio.
e Recoger la informacién de utilidad: cuatro esferas y tres consejos.
o La etapa de andlisis: las dos matrices DAFO.

3 - El KAM como gestor del negocio

e El rol de contribuidor y desarrollador de negocio.
e El plan de la cuenta en 6 etapas.
e Account planning: proceso de planificacién de la cuenta:
- Analisis y diagndstico
- Propuesta de valor
- Validacién
- Presentacion
- Ejecucion

4 - El KAM como gestor de relaciones

e Elrol de "relaciones publicas" de su empresa.

e Analizar la eficacia de las relaciones:
- ldentificar los contactos claves y medir la eficacia de las relaciones.
- Evaluar su posicidn y decidir que progresos queremos hacer.

e Analizar la eficacia de las relaciones para reajustar la estrategia.

5 - El KAM como gestor del equipo de proyecto

e Convertirse en "director de orquesta": retos y dificultades.

e Comprender su rol como responsable del proyecto y del plan de accion.
e Organizar la ejecucion del plan de accién y liderar al equipo.

e Desarrollar la cooperacién entre los integrantes del equipo.

e Guiar el progreso del plan de accion.

e Mantener el dinamismo del proyecto y gestionar los conflictos.

Imparticion del programa

Te ofrecemos este programa en 2 formatos:

e Formato: aula virtual, live online, en 3 sesiones de 3horas 30min.
e Formato presencial: 2 dias de mafana y tarde.



Beneficios adicionales

Beneficios para el participante:

e Demostrar el valor afiadido y diferenciarse en mercados extremadamente competitivos.
e Adoptar un enfoque completo y eficaz para dominar la gestién de la cuenta.

e Mejorar la seguridad y confianza para convertirse en el consejero o partner estratégico de sus cuentas.



Fechas y ciudades 2024 - Référence 8517

De 27 may. A 28 may. De 9 jul. A 10 jul. De 7 oct. A 8 oct.

De 21 nov. A 22 nov.

Contacto / Tel / Email
https://www.cegos.es/8517
Generado en 10/04/2024



