ANOS formando los lideres que transforman el pais

ESTUDIA NUESTRO PROGRAMA

KEY ACCOUNT
MANAGERS
(KAM °S)

3 Recibe diploma y credencial CESA
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Modalidad Duracion

Onlineen 45 horas
VIVO

Metodologia

El programa utiliza una metodologia activa y experiencial, enfocandose
en la aplicacidén de conceptos a situaciones reales en la gestidon de cuentas
clave. Las sesiones en VIVo, ejercicios practicos y un proyecto integrador
aseguran la transferencia de conocimientos a la practica.



¢Qué lograras con el Competencias

programa? y habilidades a
desarrollar
&) Identificar el alcance y responsabilidades iﬂ%
A del rol de un KAM, comprendiendo su
Importancia en la gestion de cuentas Lid erazgo
clave.
CESA
o . {0
Aplicar técnicas de comunicacion ; o
FER efectiva, negociacién y gestién del Comunicacion
tiempo para optimizar las relaciones con

los clientes. =

Data Driven

Analizar datos para la toma de
decisiones, mejorando la estrategia de
ventas y la satisfacciéon del cliente.

cPorque deberias hacer este programa?

El rol del Key Account Manager es fundamental para el crecimiento
sostenible de las organizaciones, ya que permite fortalecer las relaciones con
los clientes y aumentar la rentabilidad. Segun Sales Business School (2023), el
61% de las empresas considera que |la formacion en gestion de cuentas clave
Incrementa la satisfaccion del cliente y el crecimiento del negocio.

*Fuente: Sales Business School. (2023). Las claves del nuevo Key Account Manager. Recuperado de http://
www.linkedin.com/pulse/las-claves-del-nuevo-key-account-manager
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- P El programa esta disenado para prokélo
crara ,
del area comercial, account managers

q uieén €S el ejecutivos de cuenta, asesores comerC,;, |
prOg ra m37 y gerentes de ventas que deseen aCtu?'? ar

SuUs conocimientos en la gestion de cue

clave y mejorar sus habilidades en ve ,
negociacion y manejo de relaciones
estratégicas. Tambien es adecuado pars
emprendedores y consultores que bus :__;‘
fortalecer sus capacidades para desarro u—’—ﬁ;
relaciones estratégicas con clientes

\:A
importantes y optimizar el manejo de cuentas:
clave. ; =N




Cual es el
contenido del
drograma?

Modulo I Modulo V:

El rol del key account manager Analisis de datos y toma de
decisiones

Modulo II:

Conocimiento del cliente y Modulo VI:

establecimiento de objetivos Negociacion y cierre de ventas

Modulo Il Modulo VII:
Gestion de relaciones y Proyecto final - Plan estratégico
comunicacion efectiva para una cuenta clave

Modulo IV:
Gestion del tiempo y productividad
personal

(Quiénes son los
expertos docentes?

il

FernandO Experto en mercadeo, ventas,

| analitica de datos, hoteleriay

| Pombo medios de comunicacion.

PedrO Experto en gestion comercial,
, hegociacion, negocios y

Garcia alianzas corporativas.

. Experto en Experto en inteligencia
Da\"d empresarial y transformacion
Rodrl’guez digital en banca, medios digitales

Y consumo Masivo.

Cambios en los Programas y Docentes. El CESA se reserva el derecho de efectuar
los ajustes necesarios para asegurar la adecuada ejecucidn de sus programas.
Estos ajustes pueden incluir, entre otros, cambios en conferencistas o docentes,
modalidades y fechas



VIGILADO MINEDUCACION

Con el CESA aprende a
lo largo de tu vida
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Para mayor informacion escribenos a
nuestra linea de © WhatsApp

+57 300 9135 6979

@ cesa.edu.co @ CESA
CESA_edu @ cesa_edu



