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"Desarrolla y man-
tiene las relaciones
comerciales es-
tratégicas con cli-
entes clave en lain-
dustria de consumo
masivo”

LA L

INFORMACION
GENERAL

En la industria del consumo masivo, donde la
competencia y las demandas del cliente son
cambiantes, el Key Account Manager (KAM)
es esencial para gestionar autoservicios y
tiendas de conveniencia.

Los KAM son clave en la creacion de rela-
ciones estratégicas entre la empresa y sus
principales canales de venta, anticipando
tendencias y necesidades del mercado. Con
el diplomado en Key Account Manager, per-
feccionards tus habilidades en negociacion,
ventas y fidelizacion de clientes para desta-
car en este rol crucial.
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I. Gestionar y dirigir estratégicamente puntos de
autoservicio y tiendas de conveniencia, optimizan-

do su operacion y rentabilidad.

2. Adquirir un conocimiento integral del proceso
principal, habilidades y competencias necesarias
para desempenarse como Key Account Manager
de manera efectiva.

3. Profundizar en las diversas funciones del Key Ac-
count Manager (KAM), identificando las dreas
clave de responsabilidad y su impacto en los resul-
tados comerciales.

4. Comprender los modelos de gestion y optimizar
el manejo de informacidon, negocio, relaciones y
equipo en la gestion de cuentas clave.

PERFIL DEL
ESTUDIANTE

El Key Account Manager (KAM) esté dirigi-
do todos los profesionales del Gmbito de la
industriac de consumo masivo, gerentes,
ejecutivos de cuentas clave — KAM, ger-
entes comerciales, gerentes regionales,
gerentes de sectores econdmicos, ger-
entes de acceso a mercados, gerentes de
relacionamiento con clientes, gerentes de
mercadeo, empresarios, emprendedores y
directores comerciales que buscan en-
tender el rol de las cuentas claves.
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METODOLOGIA

Clases 100% online con profesor en vivo, en un horario de lunes a miércoles de
19H00 a 21H30, con una duracion total de 120 horas académicas.

DETALLES DEL
DIPLOMADO

FECHA DE INICIO: 10 de marzo del 2025
HORARIOS: lunes a miércoles de 19h00 a 21h30
DURACION: 120 horas académicas
MODALIDAD: 100% online con profesor en vivo
INVERSION: 730 USD (Diferido a3y 6 meses sin intereses)

APROBADOEL )
DIPLOMADO RECIBIRAS

« Certificacion registrada en el Ministerio de Trabajo y avalada por Corporacion
Férum Ecuador.



Diplomado 2 O

CLAUSTRO e 2D
ACADEMICO

FRANCISCO MOSCOSO TOAQUICA

Doctorado en Administracion - Universidad Nacional de Rosario, Argenti-
na

MBA Administracion de Empresas - Escuela Politécnica del Ejército, Quito
Ingeniero Comercial - Escuela Politécnica del Ejército, Quito

EXPERIENCIA LABORAL:

Docente en Maestria en Administracion de Empresas — PUCE ESMERALDAS
| AMBATO

Docente en Maestria en Marketing — Universidad Técnica de Ambato
Docente Pregrado Ciencias Administrativas — PUCE QUITO

Jefe del Departamento de Compra de Flor — Dole Fresh Flowers Inver-
siones Floricolg, Quito.

Jefe de Comercio Exterior - Dole Fresh Flowers Inversiones Floricola, Quito.

PABLO HERNANDEZ TINOCO

Magister en Agronegociaciones Internacionales — UIDE

Magister en Mercadotecnia - ESPE

Magister en Formacion de profesorado en Docencia e Investigacion para
la educacién superior. - UNED

Ingeniero Comercial — ESPE

EXPERIENCIA LABORAL:

Escuela de Leyes (Harvard University) Entrenamiento como formador en
el curso “Teaching Negotiation in the Organization”

Docente en la Facultad de Administracion — PUCE

Docente Negocios Internacionales — UTE

Docente Maestria en Educacion y desarrollo social — UTE

Presidente del Directorio SERPADER

Vicepresidente del Directorio PALCIEN S.A
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CARMEN GALIANO VASCONEZ

Ingenieria Comercial — Especializacion en Marketing.

EXPERIENCIA LABORAL:

Gerente en marca Nosotras, Essity Ecuador

Jefe de Producto marcas Propias, Confiteca

Jefe de Producto linea de socios comerciales, marca del MONTE, Confite-
ca

ESQUEMA
DE CONTENIDOS

Fundamentos de KAM )

« El nuevo entorno de la gestidon de cuentas clave

« Cambios y tendencias en los modelos de gestion de cuentas
clave

 Elementos del plan de desarrollo de cuentas clave

* El nuevo rol del Key Account Manager

« Andlisis competitivo y ciclos de vida de las cuentas clave

« Andlisis de desempeno del portafolio de cuentas clave

Planificacion, Organizacion y Gestion de cuentas clave )

Fundamentos de la Planificacion Estratégica de Ventas
en Autoservicios:

« Introduccion a la planificacion estratégica de ventas en el
canal moderno

 Andlisis del entorno competitivo y de mercado en los autoser-
vicios.

« Identificacion de oportunidades y desafios en el canal de au-

toservicios.
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Andlisis de la Competencia:

« Herramientas y Métodos de Andlisis de la Competencia

- Andlisis de la industria: Porter 's Five Forces.

» Benchmarking: comparacion de métricas clave con competi-
dores.

« Investigacion de mercado y andlisis de datos secundarios.

« Entrevistas a clientes, proveedores y otros stakeholders.

Comportamiento del Consumidor y Shopper Marketing:

« Introduccion al comportamiento del consumidor

» Introduccion al comportamiento del shopper

- Consumidor y shopper, agentes complementarios

- De la publicidad a la conversacion

- Teorias que explican el comportamiento del consumidor

« La importancia de las redes sociales en el consumidor actual

» Motivaciones del consumidor y shopper

» Comportamiento del consumidor y tendencias de compra en
los autoservicios.

- Segmentacion y targeting de clientes en el canal de autoservi-

cios.

Estrategias de Producto y Pricing en Autoservicios:

« Desarrollo de estrategias de producto adaptadas al canal de
autoservicios.

« Estrategias de pricing competitivo y rentable para autoservi-
cios.

« Promociones y actividades de marketing en el canal de autos-

ervicios.

Desarrollo de Estrategias de Ventas para Autoservicios:
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Definicion de objetivos de ventas especificos para el
canal de autoservicios:

- Estrategias de penetracion y expansion en el canal de autoservi-
cios.

« Planificacion de actividades de ventas y negociacion en autoservi-
cios.

Elaboracion del plan de ventas detallado para el canal
de autoservicios:

Seguimiento y Evaluacion del Plan de Ventas en
Autoservicios:

Trade Marketing:

- Elementos y factores clave de un plan exitoso de Trade Mar-
keting

» Tendencias Visual Merchandising

- Gestion del surtido: estructura y dimensiones estratégicas

» Implantacion y exposicion de productos

« Plan de presentacién de productos

« Macro y Microlayout

- Organizacion del producto en el punto de venta

- Organizaciones lineales y puntuales

- Estrategia de Surtido

Creacion de equipos competitivos:

« Técnicas basicas de seleccion de personal

- La heterogeneidad del grupo

- Diferentes tipos de equipo

- Estrategias de cohesion y comunicacion en el equipo
- Determinacion de roles dentro del equipo de ventas
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Branding y Posicionamiento de marca del y hacia el )
Retail

+ Gestion de la marca en el punto de venta

« Estrategia monomarca [ multimarca

« Arquitectura de marcas en Retail

- Diferenciadores frente a la competencia

« Imagen del establecimiento

« Relaciéon marca /[ formato

« Tipos de marca (producto) de acuerdo con su rol estratégico
de surtido

Clave

Social Selling e ILA. aplicada a la Gestion de Cuentas )

« Creacion y optimizacion del Perfil Multimedia de LinkedIn con Al
para SEO

» Prospeccidon de cuentas con LinkedIn y protocolos colaborativos
« Andlisis de clientes, oportunidades y creacion de alertas

* Los 6 niveles del networking de alto crecimiento

« Mensajes de alto impacto con Al

« Convierte a tus clientes en tus embajadores de marca

Liderazgo y Gestion del equipo KAM )

« Introduccion al liderazgo en el contexto de la gestion de cuentas
clave.

« Comunicacion Efectiva

« Desarrollo de Equipos de Alto Rendimiento

* Gestion del Cambio

« Toma de Decisiones y Resolucion de Problemas

+ Gestion del Desempefio y Feedback
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Negociaciones Estratégicas con Cuentas Clave

- Modelos de negociacion en la gestidon de cuentas clave
- Tipos de negociacion

- Estrategias y tacticas de negociacion

* Roles en la negociacion

» Solucion de problemas y conversaciones dificiles

« El plan de negociacion

- Casos y role play de negociacion

METODOS DE
PAGO

VALOR DEL DIPLOMADO: /730 USD

Difiere con tarjeta de crédito hasta 6 meses sin intereses con las siguientes
tarjetas:

PRONTO PAGO: 650 USD

(Efectivo, depésito o transferencia)

v 8 ' . AMERICAN VEAE.
(()) RinersClub - DISC@VER

BANCO EXPRESS Banco
PICHINCHA Guayaquil

Datos de cuenta para depdsitos o transferencias:

Destinatario: Forum Ecuador
RUC: 1792122201001

Banco: Pichincha corriente # 3386334304
Email: operaciones1@forumecuador.com




Conviértete en un negociador experto,
enfrentando desafios con confianza y logrando resultados exitosos.

Q +593 99 992 0300

¢ Quito - Ecuador (]
i \
?g._F]rggmsécg dg.o‘rellclnono Key Account
L y. e Diciembre, Manager 2 5
edificio Alisal de Orellana,
oficina PBOI

Diplomado



