PRISMIKA

Escuela de Gestion y Negocios PROGRAMA EJECUTIVO

De Vendedor a KAM

Temario referencial | 6 sesiones de 3 horas | Virtual en vivo

OBJETIVO

Desarrollar integralmente la gestidon de cuentas estratégicas, desde la seleccién y analisis de la
cuenta hasta la construccién de una estrategia de relacionamiento, crecimiento y seguimiento
mediante un Plan de Cuenta KAM completo.

CONTENIDO

Sesidon 1 | Rol estratégico del KAM y criterios de priorizaciéon

Qué diferencia a la venta tradicional de la gestion KAM.
Seleccién y segmentacién de cuentas clave.

Sesion 2 | Analisis del negocio y potencial de la cuenta
Comprension del entorno, necesidades y estrategia del cliente.
Potencial de crecimiento, rentabilidad y riesgos.

Sesion 3 | Mapa de poder, decisores e influenciadores
Stakeholders criticos de la cuenta.
Mapa de relaciones, intereses y niveles de influencia.

Sesion 4 | Oportunidades, propuesta de valor y negociacion

Identificacién de oportunidades comerciales.
Disefio de propuestas de valor y enfoque de negociacion.

Sesion 5 | Estrategia de desarrollo y plan de relacionamiento
Acciones para crecimiento de largo plazo.
Agenda comercial y relacional por cuenta.

Sesion 6 | Plan de Cuenta KAM y KPIs

Definicién de objetivos, plan de accién, indicadores y seguimiento.
Construccion del Plan de Cuenta KAM aplicado a una cuenta real.

METODOLOGIA

Sesiones aplicadas + casos + ejercicios de diagndstico + desarrollo progresivo del Plan de Cuenta KAM durante el
ama

Erogi_r .
NTREGABLE
Plantilla Integral de Plan de Cuenta KAM + Herramientas de Priorizacién, Mapa de Poder y KPIs.
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